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РЕФЕРАТ 
 
Дипломный проект на тему «Разработка конкурентной позиции 
организации на рынке косметологических услуг»  выполнен на примере ООО 
«4 сезона» Институт красоты Babor. Дипломный проект содержит 84 страницы 
текстового документа, список литературы из 60 источников, а также табличный 
и графический материал (17 таблиц и 29 рисунков). 
КОСМЕТОЛОГИЧЕСКИЕ УСЛУГИ, КОНКУРЕНТНАЯ ПОЗИЦИЯ, 
СЕГМЕНТ РЫНКА, ПОРТФЕЛЬНЫЙ АНАЛИЗ, РЫНОЧНАЯ 
ЭФФЕКТИВНОСТЬ. 
Объект исследования – ООО «4 сезона» Институт красоты Babor.  
Цель дипломного проекта: Разработка мероприятий по повышению 
конкурентной позиции  ООО «4 сезона» Институт красоты Babor на рынке 
косметологических услуг г. Красноярска.  
Задачи дипломного проекта: 
– исследовать тенденции и перспективы рынка косметологических услуг;  
– провести сравнительный анализ конкурентов на рынке 
косметологических услуг г. Красноярска;  
– оценить рыночную позицию ООО «4 Сезона» Институт красоты Babor;  
– разработать мероприятия по усилению конкурентной позиции на рынке 
косметологических услуг г. Красноярска; 
– дать оценку экономической эффективности предлагаемых 
мероприятий.  
В результате выполнения дипломного проекта был проведен 
сравнительный анализ конкурентов Института красоты Babor, дана оценка 
рыночной позиции Института красоты Babor на рынке косметологических 
услуг г. Красноярска, разработаны мероприятия по повышению конкурентной 
позиции организации и проведена оценка экономической эффективности 
предлагаемых мероприятий.   
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ВВЕДЕНИЕ 
 
Главной задачей успешного функционирования на рынке является 
опережение конкурентов и приобретение конкурентных преимуществ над 
ними. Каждый из конкурентов борется за свое место на рынке в виде успешно 
реализованных деловых интересов, что выражается в расширении объектов 
собственности; максимизации доходов и прибыли, повышении личной и 
корпоративной конкурентоспособности, росте уровня и качества потребления. 
Конкуренция - основной фактор, который приходится учитывать 
компаниям для того, чтобы добиться успеха на рынке. Именно конкуренция 
определяет, насколько уместна избранная стратегия фирмы. 
 Конкурентная стратегия - это поиск благоприятного положения в 
отрасли или на рынке, другими словами, там, где происходит конкурентная 
борьба. Конкурентная стратегия имеет целью обеспечить компании такое 
положение, которое позволяет ей извлекать прибыль на долгосрочной основе, 
несмотря на противодействие различных сил. 
В данном проекте анализу подвергается ООО «4 Сезона» Институт 
красоты Babor, которое предоставляет услуги в области косметологии.  
Актуальность проблемы в том, что, в настоящее время собственник 
бизнеса и руководство ООО  «4 Сезона» Институт красоты Babor осознало, 
что залогом долгосрочного и успешного функционирования является 
построение эффективной конкурентной стратегии. Необходимо обеспечить 
фирме надежную защиту от конкурентов и создать устойчивое конкурентное 
преимущество - когда клиенты отдадут предпочтение услугам ООО «4 
Сезона» Институт красоты Babor, а не услугам конкурентов. 
Целью дипломного проекта является разработка конкурентной позиции 
организации на рынке косметологических услуг.  Для достижения 
поставленной цели в дипломном проекте необходимо решить следующие 
задачи: 
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4 
– исследовать тенденции и перспективы рынка косметологических 
услуг;  
– провести сравнительный анализ конкурентов на рынке 
косметологических услуг г. Красноярска;  
– оценить рыночную позицию ООО «4 Сезона» Институт красоты 
Babor;  
–  разработать мероприятия по усилению конкурентной позиции на 
рынке косметологических услуг г. Красноярска; 
– дать оценку экономической эффективности предлагаемых 
мероприятий.  
Объектом исследования является ООО «4 Сезона» Институт красоты 
Babor, один из лидеров рынка косметологических услуг г. Красноярска. 
Для достижения поставленных целей и решения задач будут 
использованы следующие методы: 
– SWOT – анализ; 
– многофакторное сложное сегментирование по методу AID; 
– экспертный опрос; 
– пространство конкурентных преимуществ; 
– матрица базовых конкурентных стратегий М. Портера и др. 
Информационной основой для написания дипломного проекта являются 
устав и учредительные документы ООО «4 Сезона» Институт красоты Babor, 
бухгалтерская отчетность ООО «4 Сезона» Институт красоты Babor, данные 
Росстата о тенденциях развития рынка косметологических услуг в РФ и др. 
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1 Исследование тенденций и перспектив рынка косметологических 
услуг России  
 
1.1 Тенденции рынка косметологических услуг в РФ и 
Красноярском крае 
 
Для решения задач дипломного проекта, необходимо провести анализ 
рынка, на котором функционирует организация: изучить его емкость, 
возможности и тенденции развития. 
Под рынком услуг подразумевается совокупность экономических 
правоотношений между продавцами и покупателями, объектом которых 
выступает купля-продажа самых разнообразных видов услуг [1]. 
 Необходимо отметить, что практически невозможно провести четкую 
черту между рынком товаров и услуг. Ведь оказание услуги очень часто 
сопровождается реализацией товара. Кроме того, нередко сама услуга 
становится товаром. Качество рынка услуг напрямую зависит от уровня 
развития рыночного хозяйства в целом. Его структура, а также степень 
развития определяют конкурентоспособность страны. 
 Основной спецификой рынка услуг являются особенности результата 
труда работников нематериальной сферы. Они воплощаются в вещественных 
формах, к примеру, картинах или литературных произведениях, которые 
нельзя причислить к материальному продукту. В этом случае можно 
говорить о преобразовании, в процессе которого духовная деятельность 
принимает вполне осязаемую, вещественную форму. Иногда труд не 
получает материального воплощения в определенном предмете, тем не 
менее, его результат имеет реальную потребительскую стоимость. 
 Платные услуги населению представляют полезные результаты 
производственной деятельности, удовлетворяющие за плату определенные 
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потребности граждан, но не воплощающиеся в материально-вещественной 
форме. Они являются объектом купли-продажи и реализуются по ценам, 
целиком или в значительной мере покрывающим издержки производителя (за 
счет выручки от реализации) и обеспечивающим ему прибыль [2]. 
Купля-продажа определенной услуги также имеет свою специфику. 
Как правило, производство услуги, ее передача покупателю и потребление 
совмещены во времени. Услуги невозможно накопить впрок, также они не 
могут быть перепроданы одним покупателем другому. В процессе 
реализации товара меняется его собственник, тогда как его свойства и 
характеристики остаются неизменными. Если говорить об услуге, то в 
процессе ее потребления покупатель не приобретает на нее право 
собственности. 
К основным особенностям рынка услуг причисляют следующее: 
− Высокий уровень динамичности рыночных процессов. Сам по 
себе рынок услуг подвержен значительным изменениям под влиянием как 
временного или географического фактора, так и колебаниям спроса и 
предложения на определенные услуги. 
− Локальный характер, который формируется под влиянием 
территориальной специфики. Так, на определенной территории формируется 
рынок, социально-экономические характеристики, которого отличаются от 
других. Как правило, он локализуется в рамках одного территориального 
образования. 
− Значительная скорость оборота денежных средств. Эта особенность 
обусловлена более коротким по времени производственным циклом и 
представляет собой одно из главных преимуществ сферы услуг. 
− Высокий уровень чувствительности к любым изменениям рыночной 
структуры. Специфика услуг состоит в невозможности их складирования, 
хранения или транспортировки. В большинстве случаев процесс 
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производства услуги и ее потребления совпадает во времени. Эти 
особенности увеличивают степень риска в бизнесе услуг, поскольку его 
успешность зависит от уровня спроса и ряда других факторов, которые 
достаточно сложно спрогнозировать. 
− Специфика предоставления услуг. В роли производителей услуг, как 
правило, выступают различные компании малого и среднего бизнеса. За счет 
своего небольшого размера они обладают значительной мобильностью, 
которая позволяет им оперативно реагировать на любые изменения на рынке. 
Также их деятельность отличается высокой эффективностью на локальном 
рынке. 
− Повышенные требования к процессу оказания услуг. 
Предоставление услуг связано с расширением коммуникативных связей, что 
требует от производителя наличия определенных профессиональных и 
этических качеств. 
− Значительная дифференциация услуг. Это связано с 
индивидуализацией спроса на определенные услуги. Кроме того, по мере 
насыщения рынка появляются новые нестандартные предложения, что 
стимулирует инновационную деятельность в сфере услуг. 
− Неопределенность результата. В большинстве случаев конечный 
результат в сфере услуг невозможно предвидеть в связи в его зависимостью 
от личных качеств производителя. Окончательная оценка проводится в 
момент потребления услуги. Производители, которые настроены на 
предотвращение возможных ошибок, используют различные маркетинговые 
методы. Речь идет о расширении ассортимента предлагаемых услуг, 
совершенствовании коммуникативных навыков, использовании современных 
методов для прогнозирования спроса. 
− Неравномерное развитие различных отраслей в сфере услуг. Лучше 
всего развиты такие области, как бытовое обслуживание, общественное 
питание и туризм. Тогда как такие сферы, как здравоохранение, образование 
  
Лист 
Лист 
Изм Подпись Дата № докум. 
ДП – 080507.65 – 2016 ПЗ 
 
8 
и культура имеют ряд специфических особенностей, что обуславливает их 
ограниченные возможности их развития. 
Сфера услуг – одна из трех составляющих экономики, наряду с 
промышленностью и сельским хозяйством. Под этим термином понимают 
совокупность отраслей национальной экономики труд работников, которых 
непосредственно направлен на создание особого вида продукта, 
потребляемого непосредственно в процессе его производства. Сфера услуг 
включает в себя все виды коммерческих и некоммерческих услуг [2]. 
 В странах Евросоюза и США доля занятых в сфере услуг составляет 
74 и 81% от всего трудоспособного населения. В Японии этот показатель 
достигает 71%, а в странах с неразвитой экономикой доля сферы услуг 
составляет менее 50%. Например, в Киргизии, этот показатель составляет 
48%, а в Таджикистане в сфере услуг занято всего лишь 27% 
трудоспособного населения. В Российской Федерации по состоянию на 
01.01.2015 г. в сфере услуг было занято 65% занятых в экономике граждан 
(рисунок 1.1). 
сельское 
хозяйство 7%
промышленность 
20%
строительство 8%
сфера услуг 65%
 
Рисунок 1.1 – Структура экономики РФ по количеству занятых на 
01.01.2015 г., % [50] 
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Оборот  сферы услуг за 2014 г. в Российской Федерации  составил 74,68 
трлн. руб. Данная сумма не включает услуги торговли,  услуги, связанные с 
продажей,   обслуживанием и ремонтом автомобилей [60].  
Необходимо отметить, что рынок услуг с каждым годом 
увеличивается, и оборот в этой сфере экономики за последние пять лет вырос  
в 1,5 раза. А по сравнению с 2013 г. прирост оборота в сфере услуг составил 
7,78%. Однако, в ценах 2013 г., рост будет значительно ниже чуть более 1% 
(рисунок 1.2). 
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Рисунок 1.2 – Оборот в сфере услуг в РФ в 2010-2015 гг., трлн. руб. 
 
Если рассматривать распределение оборота в сфере услуг среди 
субъектов Российской Федерации, то наибольший оборот приходится на 
Центральный Федеральный округ - 33,7% от общего числа, а наименьший на 
Северо-Кавказский Федеральный округ - 4,3%. Доля Сибирского 
Федерального округа составляет 9,9%. Оборот сферы услуг в разрезе 
федеральных округов представлен на рисунке 1.3 [60]. 
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Уральский ФО 8,4%
Дальневосточный ФО 
6,2%
Северо-Кавказский ФО 
4,4%
Южный ФО 9,2%
Сибирский ФО  9,9%
Северо-Западный ФО 
10,7%
Центральный ФО 
33,7%
Приволжский ФО 17,5%
 
Рисунок 1.3 – Оборот сферы услуг в 2014 г. по Федеральным  
округам РФ, % 
 
Структура сферы услуг включает десять основных направлений, в 
лидирующую пятерку входят услуги транспорта, услуги связи, бытовые 
услуги, а также платные медицинские услуги.  
Косметологические услуги входят в состав бытовых услуг и являются 
одними из наиболее востребованных среди женского населения РФ. 
Рынок бытовых услуг в России развивается и с каждым годом оборот в 
этой отрасли сферы услуг увеличивается. Развитие рынка бытовых услуг в 
РФ по многим показателям отстает от европейского, и в первую очередь это 
связано с уровнем благосостояния граждан. Лидером по обороту бытовых 
услуг является Москва, на долю этого города приходится около 20% всего 
оборота. Связано это не только с самым высоким уровнем жизни в стране, но 
и в большой концентрации в столице России, различных офисных 
учреждений и бизнес-центров, которые являются корпоративными 
клиентами компаний оказывающих бытовые услуги. 
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 В таблице 1.1 представлены основные показатели бытового 
обслуживания населения РФ [50]. 
 
Таблица 1.1 - Динамика развития сферы бытового обслуживания РФ в 2005-
2014 гг. 
 
Показатель 2005 2010 2011 2012 2013 2014 
Объем платных бытовых услуг населению, 
млн. руб. 
22867
9 
48717
8 
53346
6 
59502
6 
74574
7 
80602
2 
Удельный вес платных бытовых 
услуг в общем объеме платных услуг, % 
10,1 9,9 9,6 9,9 10,8 10,8 
 
По сравнению с 2013 г., рост объема платных бытовых услуг 
населению составил 8% и в 2014 г. составил 806 млрд. руб. Это четвертый 
показатель в сфере услуг, который составляет почти 11% от общего оборота 
в этой отрасли экономики. В целом, в сфере бытовых услуг за последние 
десять лет оборот вырос в 3,5 раза (рисунок 1.4). 
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Рисунок 1.4 – Объем платных бытовых услуг населению РФ в 2005-
2014 гг., млн. руб. [50] 
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Структура рынка платных бытовых услуг населению РФ представлена 
на рисунке 1.5. 
ТО и ремонт 
транспортных средств 
31,0%
ремонт и 
строительство жилья 
27,1%
другие услуги 10,4%
косметические и 
парикмахерские 
услуги 11,5%
ремонт и пошив 
швейных изделий, 
обуви 5,0%
ритуальные услуги 
6,8%
ремонт и ТО бытовой 
аппаратуры 4,8%
изготовление и ремонт 
мебели 3,4%
 
Рисунок 1.5 – Структура платных бытовых услуг РФ по состоянию на 
01.01.2015 г., % [50] 
Косметические и парикмахерские услуги в структуре платных бытовых 
услуг населению РФ занимают третью позицию и составляют 11,5%. 
Объем косметологических и парикмахерских услуг в общей структуре 
платных бытовых услуг населению РФ представлен в таблице 1.2.  
 
Таблица 1.2 – Объем косметических и парикмахерских услуг в общем объеме 
платных бытовых услуг населению России в 2005-2014 гг.  
Показатели 2005 2010 2011 2012 2013 2014 
Всего бытовых услуг, млн. руб.  228679 487178 533466 595026 745747 806022 
В том числе косметических и 
парикмахерские услуг, млн. руб.  
15731 43087 47846 53802 84058 92487 
Доля косметических и 
парикмахерских услуг в структуре 
платных бытовых услуг, %  
6,9 8,8 9,0 9,0 11,3 11,5 
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Тенденции изменения объемов, оказываемых косметических и 
парикмахерских услуг в России представлены на рисунке 1.6. 
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Рисунок 1.6 – Объем косметических и парикмахерских услуг в России, 
оказанных в 2005-2014 гг., млн. руб. 
 
По данным, представленным на рисунке 1.6 видно, что объемы 
оказываемых косметических и парикмахерских услуг в РФ в течение всего 
анализируемого периода имели тенденцию к повышению. В процентном 
соотношении объем косметических и парикмахерских услуг в структуре 
платных бытовых услуг (в сопоставимых ценах) также вырос.  Однако, по 
итогам января-декабря 2015 г. по данным Федеральной государственной 
службы статистики РФ объем парикмахерских и косметических услуг 
продемонстрировал отрицательную динамику и впервые за много лет 
уменьшился по сравнению с соответствующим периодом предыдущего года 
на 3,3 процента.  
По данным Росстата, деловая активность на российском рынке услуг в 
IV квартале 2015 года сохранила свое падение (таблица 1.3). 
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Таблица 1.3 - Темпы прироста (снижения) физического объема платных услуг 
населению (в сопоставимых ценах)  
% к предыдущему году 
Показатель 2012 2013 2014 2015 
Платные услуги 
населению 
3,5 2,0 1,0 -2,1 
В том числе 
бытовые услуги 
4,4 5,1 1,6 -3,5 
 
Ухудшение делового климата в сфере услуг связано, в первую очередь, с 
сокращением платежеспособного спроса со стороны населения. В 2015 г. 
объем платных услуг населению снизился по сравнению с 2014 г. на 2,1%, (в 
2014 г. рост составлял 1,0%). По бытовым услугам снижение объема в 2015 г. 
составило 3,5%. 
В Красноярском крае рынку косметологических и парикмахерских 
присуще общие тенденции, характерные в целом для Российской Федерации. 
В таблице 1.4 представлены данные об объеме косметических и 
парикмахерских услуг, предоставленных населению  Красноярского края в 
2010-2015 гг. [52]. 
 
Таблица 1.4 – Объем косметических и парикмахерских услуг в общем объеме 
платных бытовых услуг населению Красноярского края в 2010-2015 гг. 
Показатели 2010 2011 2012 2013 2014 2015  
Всего бытовых 
услуг, млн. руб.  
7 276 7 553 9 468 12 719 13 319 10273 
В том числе 
косметические и 
парикмахерские 
услуги, млн. руб.  
665 731 1 145 2 521 2 864 2395 
Доля 
косметических и 
парикмахерских 
услуг в структуре 
бытовых услуг, %  
9,14 9,68 12,09 19,82 21,50 23,31 
 
  
Лист 
Лист 
Изм Подпись Дата № докум. 
ДП – 080507.65 – 2016 ПЗ 
 
15 
Доля косметических и парикмахерских услуг в объёме всех 
предоставленных платных бытовых услуг населению Красноярского края  в 
2015 г. составляла 23,31%, что на 1,8% больше, чем в 2014 г. Тенденции 
изменения объема оказываемых косметических и парикмахерских в 
Красноярском крае представлена на рисунке 1.7. 
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Рисунок 1.7 – Объем косметических и парикмахерских услуг в 
Красноярском крае в 2010-2015 гг., руб. [52] 
По данным, представленным на рисунке 1.6 видно, что резкое 
увеличение объема косметологических и парикмахерских услуг произошло в 
2013 г. Увеличение продолжилось и в 2014 г., объем косметологических и 
парикмахерских услуг, оказанных населению Красноярского края составил 
2864 млн. руб. В тоже время в 2015 г. уже наблюдалось снижение объема 
оказываемых косметологических и парикмахерских услуг, что вызвано прежде 
всего снижением платежеспособного спроса среди населения.  
В январе-апреле 2016 г. населению Красноярского края было оказано 
платных бытовых услуг в объеме 2790,2 млн. руб., из них косметические и 
парикмахерские услуги достигли 732,2 млн. руб. [52]. 
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Объем платных бытовых услуг на душу населения РФ представлен в 
таблице 1.5.  
 
Таблица 1.5 – Объем платных бытовых услуг на душу населения РФ в 2005-
2014 гг. 
руб. 
Показатели 2005 2010 2011 2012 2013 2014 
Все оказанные платные бытовые  услуги 1593 3410 3732 4155 5197 5517 
 в том числе косметические и парикмахерские 
услуги 
110 302 335 376 586 633 
 
Как видно из таблицы, объем платных бытовых услуг, в том числе 
косметических и парикмахерских,  на душу населения за период 2005-2014 гг. 
увеличивался. Динамика изменения объема платных бытовых услуг в РФ 
показана на рисунке 1.8.  
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Все оказанные платные бытовые  услуги косметические и парикмахерские услуги
  
Рисунок 1.8 – Объем платных бытовых услуг на душу населения, 
оказываемых на территории РФ в 2005-2014 гг., руб. [50] 
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За последние 5 лет наибольший прирост был зафиксирован в 2013 г., по 
отношению к 2012 г. он составил 55,9%. В 2014 г. по косметическим и 
парикмахерским услугам рост составил всего 8%. 
Число салонов, оказывающих косметологические и парикмахерские 
услуги, действующих в России на протяжении последних 5 лет также 
увеличивалось. Количество салонов в РФ в динамике представлено на рисунке 
1.7. 
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Рисунок 1.9 - Количество косметологических и салонов-парикмахерских 
на территории России в 2010-2014 гг., ед. [50] 
 
По данным Территориального органа Федеральной службы статистики 
по Красноярскому краю объем платных бытовых услуг на душу населения 
начиная с 2005 г. постоянно увеличивался и в 2014 г. составил 4663,8 руб. 
(таблица 1.6). 
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Таблица 1.6 – Объем платных бытовых услуг на душу населения 
Красноярского края  
руб.  
Показатели 2005 2010 2011 2012 2013 2014 
Все оказанные платные бытовые  услуги 1614,3 2570,0 2665,4 3331,0 4463,5 4663,8 
в том числе косметические и 
парикмахерские услуги 
34,4 234,8 257,9 402,9 884,7 1002,8 
 
По данным, представленным в таблице видно, что в 2014 г. в 
Красноярском крае на душу населения было оказано косметологических и 
парикмахерских услуг на сумму 1002,8 руб. Это почти в 2 раза выше, чем в 
целом по России, что свидетельствует о насыщенности рынка 
косметологических услуг в крае и высоком спросе. По состоянию на 
01.01.2015 г. в  Красноярском крае действовал 2071 объект бытового 
обслуживания населения, в котором предоставлялись косметические и 
парикмахерские услуги.  
Проведенный анализ позволяет сделать вывод, что рынок 
косметологических услуг в РФ и Красноярском крае является перспективным 
с точки зрения емкости и прибыли, но в тоже время высоконкурентным.  
Ежегодно открывается множество предприятий индустрии красоты  все с 
большими и лучшими по качеству услугами. Меняются и предпочтения 
потребителей к услугам салонов красоты. Поэтому для того, чтобы выжить в 
острой конкурентной борьбе, необходимо заниматься изучением факторов 
внешней и внутренней среды организации, тщательно планировать бизнес  и  
следить за  появлением новых технологий  салонного бизнеса. 
 
1.2 Особенности разработки конкурентной стратегии на рынке 
косметологических услуг 
 
Цель написания данного пункта заключается в  рассмотрении подходов 
к формированию конкурентной стратегии, уровням разработки стратегии и 
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процессу формирования конкурентного преимущества. Для успешной работы 
на рынке компании необходимо объективно оценивать свое положение на 
рынке по отношению к конкурентам и потребителям. Для разработки 
конкурентной стратегии и мероприятий по ее реализации, необходимо решить 
следующие задачи: рассмотреть виды конкурентных преимуществ, виды 
стратегий, их особенности, а также подходы к формированию данных 
стратегий.  
Стратегический успех организации функционирующей на рынке 
косметологических услуг зависит от обладания длительным и устойчивым 
конкурентным преимуществом. Длительность конкурентного преимущества 
определяется способностью организации сохранять и обеспечивать его защиту 
от возможного воспроизведения конкурентами. Устойчивость конкурентного 
преимущества обуславливается тремя факторами: источником преимущества; 
количеством источников преимущества у организации и возможностями  
находить новые источники конкурентного преимущества.  
Формирование и поддержание конкурентного преимущества затрагивает 
весь механизм деятельности организации, связанной с оказанием 
косметологических услуг.  Основными принципами формирования и 
поддержания конкурентных преимуществ являются: 
 стремление руководства предприятия к улучшениям, новшествам и 
переменам во всех аспектах деятельности организации; 
 совершенствование и увеличение количества источников 
конкурентного преимущества, способствующее сохранению его деятельности 
и устойчивости; 
 применение системного подхода к формированию конкурентного 
преимущества, охватывающего весь механизм деятельности организации. 
На рынке косметологических услуг можно выделить три основных 
стратегических подхода к ведению конкурентной борьбы:  
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1) Стремление иметь самые низкие издержки (стратегия руководящей 
роли в области издержек). 
2) Поиск путей дифференциации оказываемого спектра услуг от 
основных услуг конкурентов (стратегия дифференциации). 
3) Фокусирование на узкой части, а не на всем рынке (стратегия 
фокуса, или ниши). 
Каждая из общих стратегий предполагает фундаментально различные 
пути к получению конкурентных преимуществ, которые складываются из 
сочетания самого выбора определенного типа искомых преимуществ, а также 
масштаба стратегических целей, в рамках которого эти преимущества 
планируется получить. Стратегии лидерства в минимизации издержек и 
дифференциации обычно ориентированы на получение конкурентного 
преимущества в рамках широкого круга сегментов рынка, тогда как стратегии 
фокусирования предполагают получение преимуществ в отношении издержек 
или дифференциации в узких сегментах рынка. Те конкретные действия, 
которые требуется предпринять для реализации каждой стратегии, 
варьируются в зависимости от типа салонной индустрии, различными будут и 
возможности реализации той или иной общей стратегии. На рисунке 1.10 
представлены основные конкурентные стратегии [3]. 
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Рисунок 1.10 – Общие стратегии конкуренции 
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В таблице 1.7 представлены три основных подхода к обеспечению 
конкурентоспособности организации.  
 
Таблица 1.7 -  Подходы к обеспечению конкурентоспособности организации 
 
Цели и методы 
обеспечения 
стратегий 
Стратегия лидерства в 
снижении издержек 
Стратегия 
дифференциации 
Стратегия 
фокусировки на 
узкой нише рынка 
Стратегическая 
цель 
Завоевание большой 
доли рынка 
Завоевание большой 
доли рынка 
Завоевание узкой 
ниши рынка, где 
предпочтения 
покупателей 
отличаются от 
других участников 
рынка 
Основа 
конкурентного 
преимущества 
Умение обеспечить 
общий уровень затрат 
более низкий, чем у 
конкурентов 
Способность 
предложить 
покупателям нечто 
отличное от товаров и 
услуг  конкурентов 
Более низкие 
издержки при 
удовлетворении 
запросов ниши 
рынка, способность 
предложить нечто 
специально 
адаптированное к их 
запросам и вкусам 
Ассортимент 
оказываемых 
услуг 
(предлагаемых 
товаров) 
 Хорошее качество при 
ограниченной 
возможности выбора 
для покупателей 
Много 
разновидностей 
товаров, возможности 
широкого выбора, 
упор на рекламу 
нескольких особо 
важных признаков 
Дифференциации 
товара/услуги 
Ассортимент 
приспособлен к 
тому, чтобы 
выполнять особые 
запросы выбранного 
сегмента рынка 
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Окончание таблицы 1.7 
Цели и методы 
обеспечения 
стратегий 
Стратегия лидерства в 
снижении издержек 
Стратегия 
дифференциации 
Стратегия 
фокусировки на 
узкой нише рынка 
Основной 
принцип 
организации 
деятельности 
Постоянный поиск 
возможностей для 
снижения затрат без 
потери достигнутого 
уровня качества 
оказываемых услуг  
Поиск новых 
способов лучше 
удовлетворить 
запросы покупателей 
Индивидуализация 
товара/услуги в 
соответствии с 
особыми запросами 
покупателей 
избранной ниши 
рынка 
Принципы 
организации 
маркетинговой 
деятельности 
Формирование спроса 
на товар/услугу таким 
образом, чтобы можно 
было и далее 
предлагать 
товар/услугу с теми 
свойствами, которые 
обеспечивают условия 
для сохранения низких 
издержек 
1. Наделение 
товара/услуги всеми 
свойствами, которые 
покупатель готов 
оплатить  
2. Взимание с 
покупателей 
премиальной цены 
для покрытия 
дополнительных 
затрат на обеспечение 
товара/услуги 
дополнительными 
свойствами 
Акцентирование 
уникальной 
особенности 
продавца 
удовлетворить 
крайне 
специфические 
запросы покупателей 
Методы 
поддержания 
стабильности 
стратегии 
1.Сохранение баланса 
(цена/качество) 
2.Поддержание 
превосходства над 
конкурентами по 
уровню затрат 
1.Информирование 
покупателей  
достоинствах и 
преимуществах 
товара/услуги 
2.Совершенствование 
товара/услуги 
3.Укрепление имиджа 
за счет ставки на 
отличительных 
свойствах 
товара/услуги 
1.Сохранение 
верности клиентам 
2.Борьба за 
поддержание 
имиджа фирмы 
3.Освоение других 
сегментов рынка 
4.Освоение других 
видов деятельности 
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Для понимания происходящих на рынке салонного бизнеса процессов, 
необходимо рассмотреть, какие факторы и силы влияют на организацию, в 
чем заключаются особенности проявления этих сил. Для этого можно 
использовать  известную модель «сил, управляющих конкуренцией» (рисунок 
1.11) в салонном бизнесе (М. Поттер). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Рисунок 1.11 - Модель 5 конкурентных сил (М. Портер) 
 
Помимо учитываемого руководителями фактора появления новых 
конкурентов следует понимать, что на ценовую политику организации на 
рынке косметологических услуг влияют и поставщики, заставляющие салон 
устанавливать те или иные цены, и покупатели или клиенты, заставляющие 
снижать цены в виде установления скидок и проведения иных ценовых акций. 
Изменению политики организации на рынке косметологических услуг 
способствует и появление продуктов или технологий-заменителей. Так, 
эпиляция или же коррекция фигуры может проводиться в соответствии с 
различными технологиями, что оказывает влияние на цену этой услуги. В 
качестве влияния продуктов-заменителей можно рассмотреть появление на 
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рынке миостимуляторов разного уровня, качества. Широкое распространение 
косметологического оборудования, произведенного в Юго-Восточной Азии, 
приводит к довольно ощутимому снижению цен на это оборудование, а в 
результате к понижению цен на услуги. 
Внедрение в тех или иных регионах более жестких административных 
требований к открывающимся салонам красоты приводит к повышению 
инвестиционных затрат и увеличению сроков окупаемости. 
Процесс планирования деятельности салона должен включать 
рассмотрение следующих моментов: 
− потребности и пожелания потребителей салонов красоты; 
− удовлетворенность потребителей после посещения организаций 
индустрии красоты; 
− товары, услуги и стратегии конкурентов – прямых и косвенных – для 
данного салона красоты; 
− тенденции экономического развития отрасли салонного бизнеса и 
конкретной организации; 
− социальные тенденции, наблюдаемые в данном регионе; 
− особенности существующего законодательства, касающегося сферы 
салонного бизнеса и ожидаемые его изменения; 
− технологические открытия в области салонного бизнеса. 
На рынке косметологии конкуренция очень обострена: много крупных и 
мелких салонов предлагают различный спектр услуг.  Величина прибыли 
находится в прямой зависимости от прямых конкурентов, хотя определяется 
занимаемой позицией на рынке.  
Привлекательная конкурентная позиция вытекает из обладания 
конкурентным преимуществом в рамках некоторых возможностей, 
включающих, например, выбор обслуживаемых потребительских сегментов, 
местоположение салона, ориентация на которые или их выбор занимает 
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центральное место в стратегии. В свою очередь, выбор возможности может 
оказать влияние на структуру рынка косметологических услуг.  
Стратегический выбор должен основываться на четкой концепции 
развития организации, а сама формулировка – понятной, так как выбранная 
стратегия затрагивает достаточно большой промежуток времени. При этом 
должны приниматься во внимание многочисленные факторы: опыт прошлых 
стратегий, фактор времени и т.д.  
Важное значение при выборе и формировании конкурентной стратегии в 
рамках рыночного подхода приобретают стимулы, которые представляют 
собой структурные детерминанты отличий среди конкурентов в издержках 
или предпочтениях и поведении потребителя или группы потребителей. 
Стимулы лежат в основе источников конкурентного преимущества. Большая 
часть значимых стимулов включают масштаб деятельности, накопление 
знаний в процессе деятельности, определение времени инвестирования в 
процессе деятельности и т.д. Некоторая группа стимулов определяет как 
относительные издержки, так и дифференциацию. Состав и значение 
отдельных стимулов варьируется в зависимости от деятельности организаций 
салонного бизнеса. 
Процесс формирования стратегий отражает некоторую комбинацию 
первоначальных условий и творческого выбора. Баланс между влиянием 
первоначальных условий и действием чисто управленческого выбора 
изменяется от компании и отрасли. Также может существовать тенденция 
преувеличения роли первоначальных условий, которые могут существовать в 
рамках отдельной организации.   
Достижение успеха требует выбора привлекательной конкурентной 
позиции относительно структуры рынка косметологических услуг, позиций 
конкурентов и имеющихся возможностей самой организации, а также 
приведения всех видов деятельности организации  в соответствие с выбранной 
позицией.  
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В таблице 1.8 приведены основные методы, которые необходимо 
использовать для атаки на конкурентов, избравших определенную стратегию. 
К примеру, если компания выбирает только дифференциацию, ей может с 
успехом противостоять другая компания, которая резко снизит цены и уровень 
дифференциации косметологических услуг, что в конечном итоге приведет к 
сдвигу интересов покупателей к другим параметрам дифференцирования; 
атаковать компанию, избравшую дифференцирование, можно и другим 
способом - через фокусирование [3]. 
 
Таблица 1.8 - Риски, связанные с каждой из общих стратегий конкуренции 
 
Риски стратегии лидерства в 
минимизации затрат 
Риски дифференциации Риски фокусирования 
Сохранение устойчивой 
стратегии лидерства в 
минимизации затрат 
становится невозможным, 
если: 
- конкуренты имитируют 
действия компании; 
- изменяется технология; 
- разрушаются и другие 
основания для минимизации 
затрат 
Реализация стратегии 
дифференциации 
становится невозможной, 
если: 
- конкуренты имитируют 
действия компании; 
- основание для 
дифференциации теряет 
свою ценность для 
покупателей 
Стратегию фокусирования 
легко имитировать. Целевой 
сегмент становится 
непривлекательным с точки 
зрения его структуры, когда: 
- структура разрушается; 
- падает спрос 
 
Появляются серьезные 
расхождения между 
конкурентами в 
дифференцировании услуг 
Появляются серьезные 
расхождения между 
конкурентами в области 
издержек 
Конкуренты с более широкой 
специализацией наводняют 
целевой сегмент рынка: 
- стирают отличия данного 
сегмента от остальных; 
- укрепляют позиции 
непрофильных услуг 
Конкуренты, избравшие 
стратегию фокусирования на 
издержках, добиваются 
более низких затрат в своих 
целевых сегментах 
Конкуренты, избравшие 
стратегию фокусирования 
на дифференциации, 
добиваются более 
высокого уровня 
дифференциации в своих 
целевых сегментах 
Новые конкуренты, 
избравшие стратегию 
фокусирования, по-новому 
сегментируют рынок, выделяя 
более узкие сегменты 
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Рассмотренные подходы к формированию стратегии объединяет 
этапность выработки стратегии: определение целей, и направлений развития 
предприятия, анализ внешнего окружения для организации, а также анализ 
внутренних возможностей, преимуществ и слабых сторон.  
Для салонного бизнеса следует также выделить конкурентную 
стратегию проникновения на рынок и конкурентную стратегию присутствия 
на рынке.  
Стратегия проникновения на рынок оказывает непосредственное 
влияние на долговременное присутствие услуги на рынке и определяет в 
значительной мере выбор и разработку руководством организации 
последующей конкурентной стратегии присутствия на рынке, а в конечном 
итоге конкурентоспособность. По свидетельству специалистов в области 
индустрии красоты  из-за отсутствия должного внимания к формированию 
указанной стратегии в 80% случаев новая услуга или продукт терпит 
поражение на рынке.  
Общая концепция формирования стратегии проникновения и 
долговременного присутствия включает: 
 решение руководства организации, касающиеся входа на рынок – о 
времени входа; величине инвестиций при входе и в течение периода входа и 
их распределении; сфере конкуренции. 
 структурные характеристики рынка косметологических услуг; 
 характеристики самого салона; 
 взаимное влияние всех перечисленных элементов на долгосрочное 
присутствие продукта/услуги на рынке. 
Эффективность реализации стратегии проникновения и долговременное 
присутствие услуги на рынке определяется уровнем рыночного успеха, то есть 
достижением стадии рыночной зрелости или расширением границы рынка. 
Наиболее общепринятыми используемыми критериями эффективности в этом 
контексте являются прибыль и доля рынка.  
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Конкурентная стратегия присутствия на рынке подразделяется на 
стратегию поведения и стратегию конкурентной борьбы. Подобная 
классификация служит целям исследования и способствует пониманию 
причин достижения конкурентоспособности и стратегического успеха 
организации.  
Типовые конкурентные стратегии поведения классифицируются по 
степени их активности или агрессивности. Как правило, различают 
следующие стратегии: 
 наступательные;  
 оборонительные;  
 отступления или ухода с рынка.  
Стратегия конкурентной борьбы характеризует выбор руководством 
организации основных методов конкурирования: ценовых или неценовых в 
рамках стратегии поведения. Выбор каждой из перечисленных стратегий 
связан с определенной долей риска, возникающей, в частности из-за 
неадекватно оцененных возможностей конкурентов и собственного 
потенциала, конкурентной ситуации, непредсказуемых изменений в 
экономике, правовом регулировании, технологии, обществе и др. Следует 
отметить, что в последнее время увеличивается число услуг, развитие которых 
тесно увязано с фактором времени, способствуя развитию перспектив 
применения концепции конкурентной стратегии, ориентированной на фактор 
времени.  
Основополагающие решения относительно стратегической ориентации 
организации разрабатываются на высшем уровне его руководства и носят 
самый общий характер. Конкретизация стратегического выбора 
применительно к реальной конкурентной ситуации в рыночных сегментах, 
реальным ресурсным и организационным возможностям 
организацииосуществляется на среднем уровне руководства в рамках 
формирования конкурентной стратегий.  
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Основные этапы формирования конкурентной стратегии организации 
представлены на рисунке 1.12. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Рисунок 1.12 - Формирование стратегии организации на рынке 
косметологических услуг 
 
На первоначальном этапе разработки конкурентной стратегии, 
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1 Какими ключевыми компетенциями располагает организация в 
настоящее время, как долго они сохраняют свою силу? 
2 Может ли предприятие на базе имеющихся ресурсов создать новые, 
оригинальные комбинации ресурсов, которые в будущем могут быть 
трансформированы в ключевые компетенции? 
3 Нужны ли организации новые материальные и нематериальные 
ресурсы для достижения в будущем стабильной конкурентоспособности, и 
какие инвестиции для этого требуются? 
4 Каким образом должны создаваться новые ключевые компетенции – 
на основе несовершенства рынка ресурсов, собственных оригинальных 
решений или связей с партнерами? 
5 Каковы ключевые компетенции конкурентов организация может 
использовать или нейтрализовать, а какие не поддаются воспроизведению? 
6 Какими потенциальными возможностями должна располагать фирма 
для создания новых ключевых компетенций? 
Структурная привлекательность сегмента является необходимым 
условием эффективной конкурентной стратегии, так как некоторые сегменты 
в отрасли будут заведомо менее прибыльными, чем другие. Часто индустрия 
красоты предоставляет возможности для успешной реализации нескольких 
долгосрочных стратегий фокусирования, но только в том случае, если 
выбирающие данную стратегию компании проводят ее в различных сегментах. 
В большинстве случаев можно выделить несколько разных сегментов, 
предполагающих специфические потребности покупателей или особую 
систему оказания услуги, в силу чего такие сегменты будут прекрасными 
полигонами для реализации стратегии фокусирования. 
 В процессе написания данного пункта были решены поставленные 
задачи, а именно, рассмотрены виды конкурентных преимуществ, виды 
стратегий, их особенности и подходы к формированию данных стратегий. Это 
исследование необходимо для анализа стратегических альтернатив ООО «4 
сезона» Институт красоты Babor и формирования эффективной конкурентной 
стратегии на рынке косметологических услуг города Красноярска. 
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2 Конкурентная позиция ООО «4 сезона» Институт красоты Babor 
на рынке косметологических услуг г. Красноярска 
 
2.1 Оценка рыночной эффективности Института красоты Babor 
 
Объектом исследования в данном дипломном проекте выступает ООО 
«4 сезона» Институт Красоты Babor. 
Институт Красоты BABOR работает на рынке косметологических услуг 
г. Красноярска более 10 лет. Салон красоты Babor был основан в 2003 г. 
Организационно-правовая форма предприятия - Общество с ограниченной 
ответственностью. Выбор данной организационно - правовой формы 
обусловлен небольшими масштабами деятельности фирмы, в том числе 
относительно небольшой численностью персонала. 
 Для организации салона было приобретено нежилое помещение 
площадью 300 кв. м на первом  и втором этаже дома, находящего в центре 
города на пересечении улиц Мира и Декабристов. Месторасположение и само 
помещение как нельзя лучше подходило для салона красоты такого уровня: 
витринные окна, отдельный вход с улицы, наличие места для парковки, 
запасный выход. 
 Списочная численность персонала на 01.01.2015 г. составила 26 человек. 
 Анализ персонала салона красоты Babor по полу за рассматриваемый 
период свидетельствует о том, что большая часть персонала это женщины.  
 Основной задачей салона красоты Babor является предоставление услуг 
потребителю на профессиональном уровне, используя профессиональные 
качественные материалы, оборудование и высококвалифицированный 
персонал. 
 Максимизировать прибыль предприятия и удовлетворить спрос 
потребителей - вот цели, которые ставит перед собой Институт Красоты 
Babor.  
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Деятельность салона Babor ориентирована на жителей города 
Красноярск с высоким и со средним достатком, работает непосредственно с 
большим количеством людей, объясняется это тем, что салон предоставляет 
качественные  косметические услуги. 
 Основными направлениями деятельности Института Красоты Babor в 
настоящее время являются следующие: 
1) Трихология. 
2) Коррекция фигуры. 
3) Косметология. 
4) Эксклюзивные SPA-программы. 
5) Маникюр, педикюр. 
6) Имидж-зал. 
7) Макияж, уроки макияжа. 
В салоне красоты Babor представлены две  профессиональные линии для 
ухода и окрашивания волос – Wellaprofessional, для макияжа используется 
профессиональная косметика под одноименным брэндом «BABOR», а также 
материалы для ногтевого сервиса следующих фирм – Genhwol  и BABOR. В  
косметологии используются аптечные средства, так же косметика BABOR, 
растворы ботулотоксина различных производителей, растворы для 
биоревитализаций, в  трихологии средства по уходу OPTIMA, SISTEMA4.  
 Косметику и расходные материалы для салона красоты менеджер 
приобретает по заявке мастеров через поставщика из Германии, из Москвы, 
аптечную сеть. 
Организационная структура управления салоном красоты Babor 
представлена на рисунке 2.1. 
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Рисунок 2.1 - Организационная структура управления Институтом 
красоты Babor 
  
Во главе салона красоты Babor стоит директор. Она решает 
самостоятельно все вопросы деятельности салона красоты, организует всю 
работу и несет ответственность за его состояние. Она заключает договора, в 
том числе по найму работников. Она несет в пределах своих полномочий 
полную ответственность за деятельность салона, обеспечение сохранности 
товарно-материальных ценностей, денежных средств и другого имущества. 
В обязанности директора входит рассмотрение жалоб и предложений, 
принятие мер по устранению отмеченных недостатков, а также обеспечение 
условий для  повышения  квалификации работников салона красоты. 
 В подчинении директора находятся  Главный врач, специалисты и 
администраторы. Наличие должности главного врача связано с тем, что 
Институт красоты Babor оказывает услуги в области медицинской и 
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эстетической косметологии, а также трихологии. 
 Администратор является организатором всей работы внутри салона 
красоты. Основная задача администратора заключается в доброжелательном 
приеме посетителей, причем, организовать это все нужно так, чтобы клиенты 
чувствовали себя комфортно, не нуждаясь ни в чем. Клиенты (потребители 
услуг) обращаются в салон красоты с просьбой оказания косметологических и 
парикмахерских услуг либо посредством непосредственного обращения к 
администратору салона красоты, либо путем записи на услугу через 
телефонный звонок. Администратор, учитывая предпочтения клиента и 
график оказания услуг, записывает клиента в удобное для него время на 
обслуживание в салоне красоты, после чего с клиентом заключается договор 
на оказание услуг салоном красоты. На основании регистрации заявок 
администратор оповещает специалистов о количестве заявок на услуги, в 
результате формируется отчет о загрузке специалиста по времени рабочей 
смены. 
 Администратор составляет графики выхода персонала на работу, ведет 
учет рабочего времени сотрудников, обеспечивает своевременную и 
правильную подготовку зала к открытию салона, необходимое наличие 
прейскуранта. Администратор также принимает участие в работе по оценке 
качества труда, ведет журнал учета. 
Такая структура управления представляет Институт красоты Babor как 
совокупность взаимосвязанным элементов. Каждый элемент имеет свои цели 
и задачи. Директор управляет главным врачом и администратором, имея при 
этом представление о действиях остальных специалистов. 
Рассмотрим основные показатели деятельности Института красоты 
Babor за последние три года и представим их в таблице 2.1 [49]. 
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Таблица 2.1 – Основные экономические показатели деятельности        ООО «4 
сезона» Институт красоты Babor 
Показатели 2013 2014 2015 Отклонение (+,-) Темп прироста, 
% 
2014 – 
2013 
2015 – 
2014 
2014 / 
2013 
2015 / 
2014 
1. Выручка от 
продажи, тыс. руб. 
42460 44350 43910 1890 -440 4,45 -0,99 
2. Себестоимость 
продаж, тыс. руб. 
19727 20605 19742 878 -863 4,45 -0,96 
3. Валовая прибыль, 
тыс. руб. 
22733 23745 24168 1012 423 4,45 1,78 
4. Коммерческие 
расходы, тыс. руб. 
9 13 7 4 -6 44,44 -0,46 
5. Управленческие 
расходы, тыс. руб. 
20630 21548 21118 918 -430 4,45 -1,99 
6. Прибыль от 
продаж, тыс. руб. 
2094 2184 3043 90 859 4,30 39,33 
7. Прочие доходы, 
тыс. руб. 
29 29 1 0 -28 0 -96,55 
8. Прочие расходы, 
тыс. руб. 
670 635 864 -35 229 -5,22 36,06 
9. Прибыль до 
налогообложения, 
тыс. руб. 
1453 1578 2180 125 602 8,60 38,15 
10. Прочее, тыс. руб. 434 471 695 37 224 8,52 47,56 
11. Чистая прибыль, 
тыс. руб. 
1019 1107 1485 88 378 8,63 34,15 
12. Рентабельность 
продаж, %  
4,9 4,9 6,9 0 2,0 0 40,82 
13. Рентабельность 
собственного 
капитала, % 
8,2 8,2 9,9 0 1,7 0 20,73 
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Как видно из представленных данных, Институт красоты Babor является 
прибыльным и стабильно функционирующим. Выручка за анализируемый 
период претерпела некоторые изменения, в 2014 г. наблюдалось увеличение 
выручки, однако в 2015 г. вслед за ростом выручки последовало ее снижение, 
которое составило в стоимостном измерении 440 тыс. руб.  Рост выручки в 
2014 г. на 1890 тыс. руб. был связан с увеличением объема оказываемых 
косметологических услуг. В 2015 г. сокращение выручки произошло из-за 
снижения платежеспособного спроса, как рынке косметологических услуг, так 
и в других сферах экономики.  
Тенденции изменения выручки Институт красоты Babor за 
анализируемый период представлены на рисунке 2.2. 
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Рисунок 2.2 - Динамика изменения выручки ООО «4 сезона» Институт 
красоты Babor  в 2013-2015 гг., тыс. руб. 
 
Тенденции изменения себестоимости продаж Института красоты Babor  
представлены на рисунке 2.3.  
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Рисунок 2.3 - Динамика изменения себестоимости ООО «4 сезона» 
Институт красоты Babor в 2013-2015 гг.,  тыс. руб. 
 
Изменение себестоимости продаж Института красоты Babor напрямую 
связано с объемом, оказываемых косметологических услуг и продажей 
различного рода средств индустрии красоты. Несмотря на падение курса 
рубля в конце 2014 г. и резкого подорожания препаратов, используемых при 
оказании целого ряда салонных процедур ожидаемого повышения 
себестоимости в 2015 г. не произошло. Снижение себестоимости в 2015 г. 
составило 863 тыс. руб. Это связано с тем, что определенный процент 
клиентов отказался от услуг Института красоты BABOR или стал 
пользоваться услугами не так часто. Тем не менее, основной контингент 
постоянных приверженных клиентов удалось сохранить.  
Прибыль от продаж  Института красоты Babor в 2013-2015 гг. 
увеличивалась (рисунок 2.4). В 2014 г. рост составил 4%, в 2015 г. уже 39%. 
На увеличение прибыли от продаж влияние оказало снижение управленческих 
расходов в 2015 г. на 430 тыс. руб. по сравнению с 2014 г.  
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Рисунок 2.4 - Динамика изменения прибыли от продаж ООО «4 сезона» 
Институт красоты Babor в 2013-2015 гг.,  тыс. руб. 
 
Тенденции изменения чистой прибыли Института красоты Babor в 
анализируемом периоде представлены на рисунке 2.5. 
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Рисунок 2.5 - Динамика изменения чистой прибыли ООО «4 сезона» 
Институт красоты Babor в 2013-2015 гг.,  тыс. руб. 
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Положительной тенденцией является рост чистой прибыли как 2014 г. 
так и в 2015 г. Чистая прибыль в 2014 г. выросла на 8,6% %, а в 2015 г. на 34%.   
Увеличение чистой прибыли в 2015 г. составило 378 тыс. руб.  
Изменение показателей рентабельности продаж и собственного капитала 
Института красоты Babor представлено на рисунке 2.6. 
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 Рисунок 2.6 – Динамика изменения показателей рентабельности ООО 
«4 сезона» Институт красоты Babor в 2013-2015 гг., % 
 
Анализируя показатели рентабельности можно сделать вывод, что они 
находятся на достаточно низком уровне в сравнении со средними значениями 
аналогичных показателей на рынке косметологических услуг. На протяжении 
2013-2014 гг. рентабельность продаж находится на одном и том же уровне и 
составляет 4,9%. В 2015 г. значение показателя рентабельности продаж 
увеличивается до 6,9%. Рентабельность собственного катала также на 
протяжении 2013-2014 гг. стабильна и составляет 8,2%. Эффективность 
использования собственного капитала в 2015 г. повышается  и достигает 9,9%. 
Собственный капитал Института красоты Babor в 2013-2015 гг. увеличивается 
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с 12430 тыс. руб. в 2013 г. до 15022 тыс. руб. в 2015 г.  Собственный капитал 
салона Babor в 2015 г. включает в  себя уставный капитал в размере 10 тыс. 
руб. и нераспределенную прибыль в размере 15012 тыс. руб. 
В целом, деятельность ООО «4 сезона» Институт красоты Babor в 2013-
2015 гг. на фоне изменений, связанных со снижением спроса на 
косметологические услуги в г. Красноярске, можно считать достаточно 
эффективной.  
 
2.2 Сравнительный анализ конкурентов на рынке 
косметологических услуг г. Красноярска 
 
Проведем оценку конкурентной среды рынка косметологических услуг 
г. Красноярска. 
Рынок косметологических и парикмахерских услуг в г. Красноярске 
является одним из самых востребованных и массовых в повседневном быту 
людей.  
Несмотря на то, что в последние годы рынок парикмахерских услуг 
стабильно растет, говорить о его достаточной насыщенности пока явно 
преждевременно. Здесь всегда найдется место для новых игроков, в том числе 
и для крупных сетевых компаний. 
В отрасли действуют заведения эконом-класса, среднего уровня, «Люкс» 
и VIP- салоны.  
Снижение покупательной способности населения сказалось на рынке 
парикмахерских услуг. Стало возрастать количество заведений, работающих в 
эконом- сегменте. Упала посещаемость, клиенты стали жертвовать многими 
сопутствующими услугами, что привело к снижению общей выручки. 
Некоторые салоны закрываются, некоторые уходят в «отпуск» на 
неопределенный срок, однако, это не носит массовый характер. Организации, 
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придерживающиеся четкой конкурентной стратегии, должны пережить 
трудные времена относительно спокойно. 
По данным Территориального органа Федеральной службы статистики 
по Красноярскому краю по состоянию на 01.01.2015 г. в  Красноярском крае 
действовал 2071 объект бытового обслуживания населения, в котором 
предоставлялись косметические и парикмахерские услуги.  
В г. Красноярске работает большое количество салонов красоты, 
парикмахерских, ногтевых студий, а также частных мастеров, принимающих 
на дому, которые не попадают в официальную статистику, но при этом 
создают достаточно серьезную конкуренцию легально работающим салонам. 
По состоянию на 01.01.2016 г. на территории г. Красноярска функционирует 
599 организаций, оказывающих косметологические услуги, 1052 организации 
предоставляют парикмахерские услуги, 912 организаций ногтевого сервиса, 
услуги визажиста зафиксированы в 69 организациях.  
В настоящее время практически все салоны отказались от девиза 
«пришел, увидел и завоевал», сейчас косметологические и парикмахерские 
услуги ориентированы на конкретные целевые группы потребителей.  
Так как, в основном, Институт красоты Babor ориентирован на 
предоставление широкого спектра услуг в сегменте со средним уровнем 
доходов и выше среднего, то основными его конкурентами являются салон 
«Дали» и Центр эстетической медицины «Реновацио». 
Рассмотрим более подробно основных конкурентов Института красоты 
Babor. 
История Центра эстетической медицины «Реновацио» началась с 
открытия стоматологической клиники «ВОКА» в 1996 году. Сегодня «ВОКА» 
– одна из самых успешных стоматологических клиник Красноярска [58]. 
С момента ее основания визитной карточкой компании стали 
ответственность, добросовестность и профессионализм в работе с пациентами. 
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Официальное открытие Центра эстетической медицины «Реновацио» 
состоялось 12 марта 2008 года. Однако Центр принял первых пациентов 
раньше официального открытия. 
− 24 февраля 2008 г. – открылось отделение стоматологии; 
− 21 апреля 2008 г. – открылись отделения медицинской косметологии 
и пластической хирургии; 
− 4 мая 2008 г. – первых пациентов приняло отделение общей и 
восстановительной медицины; 
− в 2012 г. - в медицинском центре «Реновацио» появилась клиника 
справок; 
− в мае 2013 г. открылся специализированный детский 
стоматологический кабинет;  
− в 2013 г. - открылась собственная клинико-диагностическая 
лаборатория; 
− в 2014 г. - на базе отделения общей и восстановительной медицины 
открылось детское отделение; 
− 25 сентября 2015 г. состоялось открытие первой в Красноярске 
Галереи косметики и парфюмерии «Реновацио». 
Центр эстетической медицины «Реновацио» сотрудничает с крупными 
компаниями г. Красноярска,  занимается организацией и проведением 
совместных event-мероприятий для клиентов, обменивается корпоративными 
скидками, полиграфической продукцией.  
Сегодня для достижения долгосрочного и перспективного успеха 
специалисты Центра «Реновацио» инициативно формируют рынок новых 
медицинских технологий и стандартов.  
Основная характеристика Центра эстетической медицины  «Реновацио» 
представлены в таблице 2.2. 
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Таблица 2.2 – Характеристика Центра эстетической медицины  «Реновацио» 
Критерий Характеристика 
Внешняя характеристика 
Место расположения г. Красноярск, ул. Весны 7д 
Подъездные пути Есть 
Парковка Имеется 
Оформление входа На здании висит вывеска Центр эстетической медицины  
«Реновацио» 
Внутренняя характеристика 
Наличие отдельного 
помещения 
Центр эстетической медицины  «Реновацио» расположен в отдельно 
стоящем трехэтажном здании, находящимся в деловой части            
г. Красноярска 
Комфортабельность Большое помещение, достаточно уютное, хорошо освещено 
Персонал В Центре эстетической медицины  «Реновацио» 
работают высококвалифицированные специалисты. Все 
специалисты Центра постоянно проходят курсы повышения 
квалификации. Специалисты отделения медицинской косметологии 
раз в год проходят аттестацию на подтверждение своей 
квалификации. 
Наличие 
информации о себе 
Имеется свой фирменный сайт, каталоги продукции 
Основной спектр 
услуг 
Эстетическая косметология, медицинская косметология, аппаратная 
косметология, парикмахерский зал, маникюр, педикюр, 
профессиональная косметика и др. 
Способы оплаты Наличный, безналичный расчет, карты Visa и MasterCard 
Дополнительные 
услуги 
Имеется call-центр и возможность записаться на прием к 
специалисту через Internet. 
 
Определённые виды услуг  Центра эстетической медицины  
«Реновацио» совпадают с услугами, которые предлагает Институт красоты  
Babor. 
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В Центре эстетической медицины «Реновацио» представлены 
следующие направления косметологии:  
1) Эстетическая косметология это  процедуры, изменяющие  или 
корректирующие внешность пациента.  
2) Терапевтическая косметология в «Реновацио» отличается 
применением таких косметологических процедур, как:   
− лечебные косметические программы Academie и Danne; 
− полипептидная терапия; 
− контурная пластика губ; 
− все виды пилингов для кожи лица, шеи и зоны декольте; 
− мезотерапия; 
− биоревитализация; 
− устранение носогубных складок; 
− биоармирование; 
− инъекции ботокса и диспорта.  
3) Аппаратная косметология основана на применения специального 
косметологического оборудования. С его помощью профессиональные 
косметологи «Реновацио» выполняют следующие косметологические 
процедуры:  
− лазерная терапия; 
− микротоковая терапия; 
− удаление доброкачественных новообразований кожи радиоволновым 
методом; 
− лазерная эпиляция; 
− ультразвуковая чистка лица; 
− лазерная биоревитализация; 
− липомоделирование тела; 
− биостимуляция тела; 
− LPG-массаж и т.д. 
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Салон парикмахерская «Реновацио» оборудован парикмахерским залом, 
а также кабинетами для маникюра и педикюра. 
В салоне парикмахерской можно сделать модную стрижку и 
окрашивание волос, восстановить поврежденные волосы, нарастить, завить 
или распрямить их. Кроме того, парикмахеры красноярского салона красоты 
«Реновацио» способны создать прекрасную прическу на любой случай жизни. 
Все услуги салона парикмахерской «Реновацио»: 
− био-восстановление; 
− мелирование волос; 
− свадебные прически; 
− кератиновое выпрямление; 
− долговременная укладка L'Oreal 
− долговременная укладка Lebel; 
− ультразвуковое наращивание волос; 
Специально для представителей сильной половины человечества в 
салоне парикмахерской «Реновацио» разработаны программы для мужчин, 
работает мужской салон красоты. 
Кабинеты маникюра и педикюра Центра «Реновацио» предоставляют 
следующие услуги: 
− маникюр; 
− наращивание ногтей; 
− миндальный SPA-маникюр; 
− педикюр; 
− минеральный SPA-педикюр; 
− морской SPA-педикюр; 
− лечение вросшего ногтя; 
− профессиональный уход за ногами. 
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Как видим конкурентными преимуществами Центра эстетической 
медицины «Реновацио» являются широкий перечень оказываемых услуг, 
большой опыт работы на рынке, высококвалифицированный персонал и 
постоянное предложение нового перечня услуг.  
Теперь рассмотрим второго основного конкурента Салон «Дали». 
Студия красоты «Дали» имеет 2 филиала в  Красноярске 
на Левом берегу, в  Железнодорожном и Советском районах [59]. 
Основная сфера деятельности компании «Дали» относится к 
профессиональному массажу, услугам спа-салонов, услугам косметических 
салонов, парикмахерским салонам, студиям дизайна ногтей. 
Внешняя и внутренняя характеристики салона «Дали» приведены в 
таблице 2.3. 
 
Таблица 2.3 – Характеристика Салона «Дали» 
Критерий Характеристика 
Внешняя характеристика 
Место расположения г. Красноярск, ул. Молокова, 56/1 к А (вход с улицы Батурина); 
ул. Горького 5 
Подъездные пути Есть 
Парковка Имеется 
Оформление входа На зданиях висит вывеска  
Внутренняя характеристика 
Наличие отдельного 
помещения 
Филиалы Салона расположены в Центральной части г. 
Красноярска и в деловой части на Взлетке 
Комфортабельность Большие помещения, достаточно уютные, с хорошим 
освещением 
Персонал В Салоне работают высококвалифицированные мастера 
Наличие информации о 
себе 
Имеется свой фирменный сайт, каталоги продукции 
Основной спектр услуг Парикмахерские услуги, косметология, маникюр, педикюр, 
профессиональная косметика и др. 
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Окончание таблицы 2.3 
 
Критерий Характеристика 
Способы оплаты Наличный, безналичный расчет, карты Visa и MasterCard 
Дополнительные услуги _ 
 
Как видно из таблицы, конкурентным преимуществом салона «Дали» 
относительно Института красоты Babor является наличие двух филиалов, 
расположенных в разных районах города. Салон «Дали» подразделяется на 
«Spa day Дали» и Аrt-студию «Дали». 
Один филиал салона расположен в Советском районе г. Красноярска, на 
улице Молокова и является прямым конкурентом Института красоты Babor в 
части оказания косметологических процедур по уходу за телом и лицом.  
Основной спектр процедур салона «Spa day Дали» связан с 
эстетической, терапевтической и аппаратной косметологией. «Spa day Дали» 
это место, отвечающее самым высоким европейским и мировым стандартам, 
предлагает клиентам сбалансированный пакет услуг по уходу за телом и 
лицом, основанный на эффективном комплексе процедур. Комплексный 
эстетический и оздоровительный эффект обеспечивают неограниченные 
возможности ранжирования лазерных технологий, сочетание аппаратных и 
инъекционных методик. Spa программы, предлагаемые салоном «Дали», 
основаны на использовании натуральной косметики и другой 
высококачественной продукции класса de-luxe. 
Аrt-студия «Дали» расположена в Центральной части г. Красноярска на 
улице Горького и является одним из основных конкурентов Института 
красоты Babor в области парикмахерских услуг, визажа, а также маникюра и 
педикюра.  
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Аrt-студия «Дали»  позиционирует себя как место, где можно сделать не 
только модную стрижку, укладку, освежить маникюр, получить консультацию 
визажиста и врача-косметолога, но и насладиться приятной атмосферой.  
Рассмотрев двух основных конкурентов, проанализируем конкурентные 
преимущества Института красоты Babor на рынке косметологических услуг г. 
Красноярска. 
Миссия салона красоты Babor - используя арсенал передовых 
достижений парикмахерского искусства, ногтевого сервиса, косметологии, 
физиотерапии, трихологии и эстетики, уникальные профессиональные 
возможности и человеческие качества наших специалистов, через 
совершенствование тела и облика дать возможность нашим гостям обрести 
гармонию внутреннего и внешнего - души и тела с окружающим миром. 
В настоящее время  Институт красоты Babor оказывает широкий спектр 
как парикмахерских так и косметологических услуг.  
Парикмахерский кабинет включает следующие виды услуг: 
− женская стрижка;  
− мужская стрижка;  
− детская стрижка;  
− химическая завивка;  
− мелирование;  
− долговременная укладка;  
− покраска волос;  
− уроки макияжа и любой вид макияжа. 
Кабинет маникюра и педикюра предоставляет следующие услуги: 
− маникюр  /педикюр аппаратный;  
− детский маникюр /педикюр;  
− мужской маникюр /педикюр; SPA маникюр /педикюр;  
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− массаж кистей рук/стоп;  
− покрытие лаком;  
− укрепление ногтей;  
− лечение ногтей профессиональными средствами;  
− наращивание ногтей на формах;  
− дизайн ногтей;  
−  наращивание ногтей биогелем;  
− парафинотерапия;  
− ортониксия (лечение вросшего ногтя);  
− коррекция ногтей. 
Несомненным преимуществом Института красоты Babor является 
оказание услуг в области трихологии. Данное направление деятельности 
связано с лечением волос профессиональными средствами, мезотерапией и 
спектральным анализом волос. 
Косметологический кабинет Babor осуществляет лазеротерапию, 
мезотерапию, чистки, пилинги и уходы. 
Еще одним направлением деятельности является физиотерапия 
(гидрованна, аппарат миостимуляции, LPG аппарат, различные виды массажа, 
фитобочка). 
Как видим, Институт красоты Babor охватывает несколько направлений 
деятельности в области парикмахерских и косметологических услуг. 
Внешние и внутренние характеристики Института красоты Babor 
представлены в таблице 2.4. 
Таблица 2.4 – Характеристика Института красоты Babor 
Критерий Характеристика 
Внешняя характеристика 
Место расположения г. Красноярск, пр. Мира 105 
Подъездные пути Есть 
  
Лист 
Лист 
Изм Подпись Дата № докум. 
ДП – 080507.65 – 2016 ПЗ 
 
50 
Окончание таблицы 2.4 
 
Критерий Характеристика 
Парковка Парковка затруднена 
Оформление входа На здании висит вывеска  
Внутренняя характеристика 
Наличие отдельного 
помещения 
Салон занимает первый и второй этаж жилого дома в Центре 
города, имеется отдельный вход 
Комфортабельность Большое помещение, достаточно комфортное и уютные, с 
хорошим освещением 
Персонал В Салоне работают высококвалифицированные мастера 
Наличие информации о 
себе 
Имеется свой фирменный сайт, каталоги продукции 
Основной спектр услуг Парикмахерские услуги, косметология, маникюр, педикюр, 
профессиональная косметика и др. 
Способы оплаты Наличный, безналичный расчет, карты Visa и MasterCard 
Дополнительные услуги Онлайн-консультация косметолога  
 
Рассмотрев основные характеристики Института красоты Babor, а также 
Центра эстетической медицины «Реновацио» и салона «Дали», можно сделать 
предварительные выводы. 
Одним из конкурентных преимуществ Института красоты Babor 
относительно конкурентов является географическое местоположение. 
географические отличия данного объекта. Очень хорошая отделка фасада, 
вывеска салона выполнена в большом формате, это позволят видеть данное 
заведение на довольно большом расстоянии, что является большим 
преимуществом.  
Центр «Реновацио» хоть и имеет фактический адрес улица Весны, но 
фасад салона выходит во дворы, таким образом, данное заведение можно 
заметить, только проходя, непосредственно, мимо. Однако в отличие от 
Института красоты, Центр эстетической медицины «Реновацио» находится в 
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отдельно стоящем здании, что является большим преимуществом удобством 
для клиентов.  
Салон» Дали» по сравнению с Институтом красоты Babor оказывает 
ограниченное количество услуг. Мастера устоявшиеся, вполне опытные. 
Центр «Реновацио», в свою очередь, предоставляет, примерно, такое же 
количество услуг, как и Babor. Работу мастеров Центра эстетической 
медицины «Реновацио» можно охарактеризовать, как недостаточно высокую, 
так как многие из них только окончили обучение. Большая текучесть кадров в 
«Реновацио» говорит о недовольстве персонала работой. Можно отметить при 
сравнении, что коллектив Института красоты Babor более стабильный, 
т.к.специалисты редко сменяются. 
Института красоты Babor предоставляет некоторые виды услуг, которых 
нет в арсенале двух основных конкурентов. Это  инъекционные методики, а 
также некоторые ухаживающие за волосами процедуры. 
Рассматриваемый Институт красоты Babor имеет и слабые стороны. В 
первую очередь, это цены. Не каждый может себе позволить пользоваться 
услугами этого заведения, особенно с нынешним экономическим положением 
и снижением платежеспособного спроса. Например, основной конкурент 
Центр эстетической медицины «Реновацио» работает с косметической 
продукцией ориентированной как на посетителей со средним достатком, так и 
на более обеспеченных граждан. Институту красоты Babor следует 
последовать примеру конкурента и ввести линейку продукции с более 
привлекательной ценой для потенциальных клиентов.   
Некоторые виды услуг, оказываемые салоном-конкурентом 
«Реновацио», не входят в спектр услуг Института красоты Babor. Поэтому 
определенную часть потенциальных клиентов,  Babor уступает этому 
конкуренту. 
Проанализировав сильные и слабые стороны Института красоты Babor, 
представим результаты в таблице 2.5. 
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Таблица 2.5 – Четырехпольный SWOT-анализ Института красоты Babor 
Внутренние факторы 
Сильные стороны: 
 удачное месторасположение; 
 хорошая репутация у постоянных 
клиентов;  
 широкий предоставляемых услуг; 
 большой ассортимент косметической 
продукции; 
 хорошо налаженная сеть с известными 
поставщиками профессиональной 
продукции; 
 налаженная система качества 
оказываемых услуг; 
 высококвалифицированные мастера;  
 наличие скидок для клиентов, 
получающих одновременно комплекс 
услуг; 
 наличие постоянной клиентской базы; 
 рекламная деятельность (свой сайт, 
баннеры, печатные издания); 
 наличие собственного сайта в 
Интернете. 
Слабые стороны: 
 высокий уровень цен; 
 отсутствие некоторых видов услуг, 
которые имеются у конкурентов; 
 большая зависимость от потребителей. 
 уменьшение объема оказываемых 
услуг. 
 
Внешние факторы 
Возможности: 
 увеличение спроса на услуги; 
 уменьшение уровня конкуренции; 
 рост благосостояния населения. 
 возможность увеличения ассортимента 
оказываемых услуг и продукции. 
  
Угрозы: 
 инфляция; 
 рост конкуренции; 
 вероятность сокращения доходов у 
некоторой части населения; 
 изменения в налоговой политике; 
 зависимость от курса иностранных 
валют. 
 
Как видно из данных, полученных по результатам проведенного SWOT-
анализ, Института красоты Babor обладает большим количеством сильных 
сторон и имеет возможности укрепить свои конкурентные позиции на рынке 
косметологических услуг г. Красноярска. 
Для разработки эффективной конкурентной стратегии Института 
красоты Babor необходимо провести портфельный анализ видов деятельности, 
чтобы понять особенности функционирования компании и перспективы для 
дальнейшего развития. С этой целью необходимо более детально 
проанализировать  виды деятельности Института красоты Babor на рынке 
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косметологических и парикмахерских услуг г. Красноярска, рассмотреть  
структуру и особенности работы компании, оценить конкурентоспособность 
Института красоты Babor по видам деятельности относительно конкурентов. 
Этот анализ будет основой для разработки конкурентной стратегии. 
Портфельный анализ - это инструмент, с помощью которого 
руководство организации выявляет и оценивает свою хозяйственную 
деятельность с целью вложения средств в наиболее прибыльные или 
перспективные ее направления и сокращения/ прекращения инвестиций в 
неэффективные проекты. При этом оценивается относительная 
привлекательность рынков и конкурентоспособность организации на каждом 
из этих рынков. Предполагается, что портфель Института красоты Babor 
должен быть сбалансирован, т.е. должно быть обеспечено правильное 
сочетание направлений деятельности, испытывающих потребность в капитале 
для дальнейшего развития, с хозяйственными единицами, располагающими 
некоторым избытком капитала. 
Проведем портфельный анализ Института красоты Babor по следующей 
схеме:  
1 Все виды деятельности оказываемых услуг разобьем на 
стратегические единицы бизнеса. 
2 Определим относительную конкурентоспособность отдельных 
бизнес-единиц и перспективы их развития. Для этого проведем сбор и анализ 
данных по следующим направлениям:  
 привлекательность отрасли;  
 конкурентная позиция;  
 возможности и угрозы;  
 ресурсы и квалификация кадров.  
3 Построим портфельные матрицы (матрицы стратегического 
планирования) и определим желаемый портфель видов деятельности по 
каждому направлению оказываемых услуг, желаемую конкурентную позицию.  
  
Лист 
Лист 
Изм Подпись Дата № докум. 
ДП – 080507.65 – 2016 ПЗ 
 
54 
В зависимости от планов предприятия по реализации той или иной 
стратегии, целей его дальнейшего развития, а также настоящего 
стратегического положения в той или иной отрасли экономики, выбираются 
подходы к оценке конкурентных позиций стратегических единиц бизнеса и 
привлекательности рынка. При анализе товарного портфеля Института 
красоты Babor на рынке косметологических г. Красноярска воспользуемся 
портфельной матрицей Бостонской консультационной группы (матрица BCG).  
Определение позиции в матрице BCG направлений деятельности 
Института красоты Babor осуществляется относительно основных 
конкурентов: Центра эстетической медицины «Реновацио» и салона «Дали» 
(рисунок 2.7). 
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Рисунок 2.7  – Матрица BCG ООО «4 сезона» Институт красоты Babor 
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В квадранте «Знак вопроса» находятся физиотерапевтические услуги.  
Институт красоты Babor в последние годы активно реализует данную услугу, 
но, вследствие длительного присутствия в данном сегменте Центра 
эстетической медицины «Реновацио», занимает низкую долю рынка. Рост 
рынка стабильный.  Физиотерапевтические услуги требует относительно 
невысоких финансовых вложений, но пользуются стабильным спросом и 
приносят хорошую прибыль. 
Сегмент «Трихология» находится в зоне «Звезда». В данной позиции 
доля рынка относительно большая, требует вложения финансовых средств для 
расходных материалов, для повышения квалификации персонала и 
необходимо отслеживать тенденции развития  данного направления, 
различные новшества. 
   Наиболее конкурентная позиция  Институт красоты Babor – 
эстетическая, терапевтическая и аппаратная косметология. Это положение 
довольно устойчиво, потому что большую роль играет, как салон 
зарекомендовал себя перед клиентом. В случае, если клиент доволен 
обслуживанием, в его интересах будет пользоваться данным видом услуг как 
можно дольше, Это направление деятельности приносит хорошую прибыль. 
В квадрант «Собака» попали парикмахерские услуги, визаж и  прочие 
виды услуги. Темпы роста на данные услуги снизились в связи с кризисом, так 
как услуги дорогостоящие и клиенты чаще выбирают альтернативные 
варианты. Кроме того, по данному направлений услуг, явным лидером 
является салон «Дали». Данный сегмент давно уже насыщен, этим 
обусловлена столь маленькая доля рынка. «Прочие услуги» находятся в 
портфеле услуг, потому что приносят прибыль и существуют в качестве 
дополнительного сервиса, который необходим для обслуживания постоянных 
клиентов. Финансирование в данные сегменты производится по 
необходимости.  
С учетом проведенного далее будут разработаны мероприятия по 
усилению конкурентных позиций Институт красоты Babor. 
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3 Разработка мероприятий по позиционированию  Института 
красоты Babor на рынке косметологических услуг г. Красноярска 
 
3.1 Оценка возможностей усиления конкурентных позиций 
Института красоты Babor на рынке косметологических услуг  
 
Согласно данным, полученным при анкетировании, стало ясно, что 
основными клиентами Института красоты Babor  являются граждане со 
среднемесячным доходом семьи выше 50 тыс. руб. и возрастом старше 25 лет.  
В ходе исследования респондентам был задан ряд вопросов, касающихся 
Института красоты Babor (Приложение А). 
На вопрос – знаете ли Вы Института красоты Babor, 68% опрошенных 
дали положительный ответ, а 32% респондентов салон оказался не знаком 
(рисунок 3.1).  
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Рисунок 3.1 - Знание Института красоты Babor, % 
 
У респондентов, ответивших положительно на данный вопрос, 
поинтересовались, посещали ли они когда-нибудь Института красоты Babor. 
65,9% опрошенных посещали салон, а 34,1% только слышали о нем от 
знакомых, либо видели рекламу (рисунок 3.2). 
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Рисунок 3.2 - Посещение Института красоты Babor, % 
 
Респондентам, посещавшим Института красоты Babor, было задано еще 
несколько вопросов, касающихся именно этого салона. 
Опрашиваемых респондентов попросили оценить спектр услуг, 
предлагаемых Институтом красоты Babor по приведенным критериям, по 
десятибалльной шкале: 10 баллов – очень хорошая оценка, 1 балл – очень 
плохая оценка  (рисунок 3.3). 
9,9
9,9
9,8
9,8
9,8
8,8
8,8
8,7
8,3
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
эстетические свойства продукции
качество предлагаемых услуг
ассортимент
удовлетворение от услуг
реклама
степень доверия к салону
месторасположение и интерьер салона
качество обслуживания
уровень цен
К
р
и
т
ер
и
и
Оценка критериев
 
Рисунок 3.3 – Оценка услуг Института красоты Babor, балл. 
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Также опрашиваемых попросили оценить Института красоты Babor, по 
пятибалльной шкале, на то, в какой степени респонденты остались 
удовлетворены косметологическими услугами в данном салоне. 85% 
опрошенных оценили салон на отлично, а 15% - на хорошо. Таким образом, 
можно сделать вывод о том, что все посетители Института красоты Babor 
остались удовлетворены процессом оказания услуг (рисунок 3.4).  
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Рисунок 3.4 – Оценка Института красоты Babor, балл. 
 
Тем же респондентам, которые посещали Института красоты Babor, был 
задан вопрос – готовы ли они рекомендовать данный салон своим друзьям и 
знакомым. 92% всех опрошенных готовы рекомендовать Института красоты 
Babor, а 8% респондентов - затруднил данный вопрос (рисунок 3.5). 
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Рисунок 3.5 – Готовность рекомендовать Институт красоты Babor 
друзьям и знакомым, % 
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Следующий вопрос звучал для всех респондентов, которые знают 
Института красоты Babor - готовы ли они, при возникновении необходимости, 
обратиться за косметологическими услугами. 74% всех опрошенных 
респондентов, при возникновении необходимости, обратились бы в салон, а 
26% опрошенных затруднил данный вопрос (рисунок 3.6).  
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Рисунок 3.6 – Готовность посетить Институт красоты Babor, % 
 
Всей выборке опрашиваемых был задан вопрос – какие критерии могут 
подтолкнуть их к посещению других салонов г. Красноярска. 24,4% 
опрошенных обратились бы в другие салоны из-за более низкой цены. 21,2% 
респондентов предпочли бы другие салоны, из-за отдаленного расположения 
Института красоты Babor от их дома. На 20,8% опрошенных не повлияют 
никакие критерии, они останутся верны своему выбору. 12,8% респондентов 
откажутся от услуг Институт красоты Babor и уйдут в другое место, если их не 
устроит качество услуг. 9,6% обратятся за косметологическими услугами в тот 
салон, где им предложат большую скидку на услуги и продукцию. 4,4% 
опрошенных прислушаются к совету друзей и знакомых и посетят тот салон, 
который  им посоветуют. 2,8% - будут рады получить подарок в придачу к 
совершенной процедуре. А 2,4% опрошенных респондентов поддадутся на 
рекламные ролики других салонов (рисунок 3.7). 
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Рисунок 3.7 – Критерии, которые могут подтолкнуть к посещению 
других салонов, %  
Для того чтобы достичь поставленной цели – увеличение доли 
постоянных клиентов Института красоты Babor, необходимо определиться с 
мероприятиями, которые будут проводиться и возможными рисками в 
процессе осуществления данных мероприятий. 
В индустрии красоты можно выделить пять групп клиентов:  
1) Потенциальный клиент – человек, который не видит потребности в 
посещении данного салона или посещает салон конкурента. О лояльности 
говорить еще рано.  
2) Новый или случайный клиент – зашел в салон просто так, 
попробовать. Или по каким-то причинам не смог посетить салон, который 
обычно посещает.  
3) Клиент – посещает Институт красоты Babor довольно часто, но 
активно рассматривает и другие салоны. Это может оказаться проявлением 
ложной лояльности или удовлетворенности услугой и продукцией салона.  
4) Постоянный  клиент – посещает Институт красоты Babor чаще всего, 
т.к. удовлетворен продукцией и процессом оказания услуги.  
5) Приверженец – то есть лояльный клиент.  
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Необходимо разработать мероприятия по повышению лояльности, 
ориентированные на различные клиентские группы. 
Мероприятия по повышению лояльности клиентов Институт красоты 
Babor: 
 Так как все сегменты рынка очень трудно периодически 
анализировать и контролировать, поэтому лучше выбрать один или несколько 
сегментов рынка и расширять свою деятельность вглубь, поскольку охват 
рынка не значителен. 
 Можно создать образ клиентов Институт красоты Babor - человек, 
который всегда знает, чего он хочет, который ценит высокое качество и 
высокий стиль жизни, комфорт, яркость и неповторимость. Клиент должен 
чувствовать собственную значимость при общении с салоном. 
 Необходимо постоянно повышать качество обслуживания и чуть 
опережать клиента в том, что он захочет, предлагая ему широкую гамму 
выбора, наиболее четко выявляя его желания и давая максимум полезной для 
него информации. 
  Активная реклама в СМИ, участие в различных выставках, 
публикация в журналах, можно также использовать нестандартные методы 
паблик рилейшнз, например, работа со слухами или «настройка сарафанного 
радио». 
 Работа с персоналом, повышение, в первую очередь, лояльности 
персонала Институт красоты Babor. 
 Организация качественного процесса отбора и найма персонала, 
чтобы избежать текучести кадров. 
 Для постоянных клиентов возможны специальные акции: 
поздравления с праздниками и т.д. 
 Использование системы дисконтных карт для постоянных клиентов. 
Программы лояльности – инструмент не дешевый, и эффективность его 
применения заметна не сразу. В зависимости от сферы деятельности 
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компании, периодичности замены продукта потребителем и качества самой 
программы, эффекта придется ждать от 10 месяцев до нескольких лет. 
Так как рынок косметологических услуг можно считать насыщенным, 
т.е. все представители целевой аудитории уже пользуются товарами и 
услугами (нашими или конкурентов), удержать старого клиента становится в 
несколько раз дешевле, чем привлечь нового. При этом цена приближается к 
себестоимости. На этом этапе рекламные акции, разовые скидки бесполезны и 
дороги, а эффективность программ лояльности – максимальна. 
В связи с тем, что ни одна программа лояльности не может быть введена 
мгновенно, а требует подготовки и постепенного внедрения, к моменту 
насыщения рынка нужно готовиться заранее.  
Такая подготовка – это выделение огромных денежных средств, 
дополнительных мероприятий, проектов. На данный момент каждый 
сотрудник Институт красоты Babor, имеющей хоть какое-то отношение к 
обслуживанию клиента, является инструментом управления уровнем 
лояльности клиента.  
Подготовка - это понимание каждого сотрудника того, что лояльность - 
это формируемое чувство клиента, причем формируемое действиями каждого 
без исключения сотрудника компании. 
Из этого следует, что повысить объем продаж, следовательно, и уровень 
прибыли, можно двумя способами – либо общим увеличением числа 
потребителей, либо переводом имеющихся клиентов из постоянных 
покупателей в лояльных. Именно в этом и заключается принципиальная 
разница между рекламными мероприятиями и программами лояльности. 
Разработав мероприятия по повышению лояльности клиентов Институт 
красоты Babor, переходим к оценке экономической эффективности 
мероприятий по усилению конкурентных позиций на рынке 
косметологических услуг г. Красноярска. 
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3.2 Оценка экономической эффективности предлагаемых 
мероприятий 
 
На основе факторов, наиболее значимых для конкурентной позиции, 
рассмотрим положение ООО «4 сезона» Институт красоты Babor в матрице 
базовых конкурентных стратегий М. Портера (рисунок 3.8). 
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Рисунок 3.8 - Матрица базовых конкурентных стратегий для ООО «4 
сезона» Институт красоты Babor 
 
Институт красоты Babor выбрал сегмент косметологических услуг и 
направляет свою деятельность исключительно на него.  Салон пытается 
получить определенные конкурентные преимущества именно в данном 
сегменте, хотя общих конкурентных преимуществ в рамках всего рынка 
косметологических и парикмахерских услуг г. Красноярска у него нет.  
По матрице базовых конкурентных стратегий М. Портера наиболее 
приемлемой стратегией для Института красоты Babor является стратегия 
концентрирования (фокусирования) на дифференциации.  
  
Лист 
Лист 
Изм Подпись Дата № докум. 
ДП – 080507.65 – 2016 ПЗ 
 
64 
При фокусировании на дифференциации Института красоты Babor 
осуществляет дифференциацию в своем целевом сегменте и получает выгоду 
за счет того, что в определенных сегментах рынка существуют группы 
клиентов с особыми потребностями.  
ООО «4 сезона» Институт красоты Babor обладает квалификацией и 
ресурсами, необходимыми для эффективного обслуживания выбранного 
сегмента, и направляет все усилия на расширение спектра услуг в области 
трихологии, косметологии, парикмахерских услуг, а также услуг визажа.  
Далее дадим оценку качественным показателям деятельности ООО «4 
сезона» Институт красоты Babor до и после внедрения конкурентной 
стратегии. Определим частные показатели, характеризующие конкурентные 
позиции организации: 
 уровень цен; 
 качество обслуживания; 
 ассортимент предоставляемых услуг/ продаваемой продукции; 
 качество предоставляемых услуг; 
 эстетические свойства продукции; 
 пакет дополнительных услуг; 
 месторасположение и интерьер салона; 
 условия оплаты; 
 репутация  у целевого потребителя; 
 лояльность целевого потребителя; 
 наличие ресурсов для организации эффективной работы. 
Далее воспользуемся методом экспертных оценок для определения 
значения данных показателей в баллах до и после внедрения стратегии. 
Показатели применимы не ко всему рынку, а только к целевым сегментам. 
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При этом 10 баллов это полное соответствие идеалу, а 0 баллов – абсолютное 
несоответствие (таблица 3.1). 
Таблица 3.1 - Оценка показателей конкурентной позиции ООО «4 сезона» 
Институт красоты Babor до и после внедрения стратегии концентрации на 
сегменте 
балл. 
Показатели 
До внедрения 
конкурентной 
стратегии 
После внедрения 
конкурентной 
стратегии 
Уровень цен 7 9 
Качество обслуживания 5 9 
Ассортимент предоставляемых услуг/ 
продаваемой продукции 
6 8 
Качество предоставляемых услуг 9 10 
Месторасположение и интерьер салона 8 10 
условия оплаты 8 9 
Эстетические свойства продукции 7 10 
Пакет дополнительных услуг 8 10 
Репутация организации у целевого потребителя 6 9 
Лояльность целевого потребителя 6 9 
Наличие ресурсов для организации 
эффективной работы 
6 9 
Итого: 76 102 
 
Далее, также методом экспертных оценок были проранжированы  
данные показатели по важности в процессе реализации конкурентной 
стратегии и рассчитан общий качественный показатель эффективности от 
реализации стратегии концентрации. Полученные результаты представлены в 
таблице 3.2. 
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Таблица 3.2 - Ранжирование показателей конкурентной позиции ООО «4 
сезона» Институт красоты Babor до и после внедрения стратегии 
концентрации на сегменте 
№ Показатели 
Ранжи-
рование 
До внедрения 
стратегии 
После 
внедрения 
стратегии 
1 Качество предоставляемых услуг 0,2 1,4 1,8 
2 
Ассортимент предоставляемых услуг/ 
продаваемой продукции 
0,15 1,05 1,5 
3 Уровень цен 0,1 0,5 0,9 
4 
Наличие ресурсов для организации 
эффективной работы 
0,1 0,6 0,9 
5 
Репутация организации у целевого 
потребителя 
0,09 0,72 0,9 
6 Лояльность целевого потребителя 0,08 0,72 0,8 
7 Качество обслуживания 0,07 0,42 0,56 
8 Эстетические свойства продукции 0,06 0,48 0,54 
9 Месторасположение и интерьер салона 0,05 0,4 0,5 
10 условия оплаты 0,05 0,3 0,45 
11 Пакет дополнительных услуг 0,05 0,3 0,45 
12 Итого: 1 6,89 9,3 
 
Как видно из таблицы, конкурентная позиция в целевом сегменте 
компании ООО «4 сезона» Институт красоты Babor улучшилась на 34%.  
Далее в рамках выбранной стратегии концетрации на сегменте было 
проведено исследование ценовой политики ООО «4 сезона» Института 
красоты Babor на услугу по обучению визажу, спрос на которую в последнее 
время снизился.   
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Отбор участников исследования проводился из числа постоянных 
клиентов Института красоты Babor.  
Был использован телефонный опрос и опрос посредством электронной 
почты.  
Респондентам задавалось  4 вопроса: 
1)  При какой цене вы бы решили, что данная услуга  слишком дорога и 
отказались бы от нее? 
2) При какой цене вы бы начали сомневаться в профессионализме мастера 
и отказались бы от данной услуги? 
3) Начиная с какой цены вам кажется, что услуга становится слишком 
дорогой?   
4)  Начиная с какой цены вам кажется, что цена на услугу становится 
выгодной? 
И были продемонстрированы карточки с упорядоченным списком цен, из 
которого опрашиваемые выбирали ответы цены в диапазоне от 10 000 до 
30 000 рублей с интервалом в тысячу рублей.  
Для анализа результатов исследования удобнее использовать 
специализированные пакеты статистической обработки. Но в данном случае 
обработка результатов не требует применения сложных методов, и ее вполне 
можно выполнить в офисных приложениях, например в MS Excel. 
Результатом обработки является сводная таблица 3.4, отражающая 
восприятие каждого пункта ценовой шкалы респондентами.  
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Таблица 3.3 - Сводная таблица восприятия цены на услугу по обучению 
визажу Институтом красоты Babor 
Цена, руб. Слишком 
дешево (PMS), 
% 
Недорого (RAP), 
% 
Недешево (IPP), 
% 
Слишком 
дорого 
(PME), % 
10000 100 100 15 0 
11000 99,8 100 10 0 
12000 81 99 4 1 
13000 45 96 9 1 
14000 35 98 12 0,5 
15000 10 100 29 1 
16000 10 100 52 1,5 
17000 7 100 45 3 
18000 5 82 32 2 
19000 0 60 54 38 
20000 0 43 79 25 
21000 0 35 88 25 
22000 0 40 95 53 
23000 0 12 94 84 
24000 0 10 79 94 
25000 0 8 84 100 
26000 0 4 91 95 
27000 0 2 80 98 
28000 0 0,1 68 95 
29000 0 0 10 100 
30000 0 0 2 100 
 
Ответы на каждый вопрос отображаются в виде кумулятивной кривой. На 
горизонтальной оси откладываются значения цены, а на вертикальной — 
отмечается накопленный процент респондентов для каждого значения цены. 
(рисунок 3.9) 
  
Лист 
Лист 
Изм Подпись Дата № докум. 
ДП – 080507.65 – 2016 ПЗ 
 
69 
 
Рисунок 3.9 - PMS на услугу по обучению визажу Институтом красоты 
Babor, тыс. руб. 
 
Точки пересечения построенных кривых имеют важное значение для 
интерпретации полученных данных.  
Диапазон приемлемой цены (RAP, range of acceptable price) 15 тыс. руб. – 
22 тыс. рублей (рисунок 3.10).  
 
Рисунок 3.10 - Диапазон приемлемой цены  на услугу по обучению 
визажу Институтом красоты Babor, тыс. руб. 
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Вне рамок диапазона приемлемой цены  продажи, скорее всего, будут 
носить единичный характер. 
Точка оптимальной цены (OPP — optimum price point) равна  18 тыс. руб. 
Респонденты воспринимают эту цену как «нормальную», наиболее 
подходящую в сложившихся на рынке условиях.  
Точка безразличия (IPP — indifference price point) — точка пересечения 
кривых «недорого» и «недешево» равна 19 тыс. руб. Респонденты 
воспринимают эту цену как «нормальную», наиболее подходящую для 
данного вида услуг в сложившихся на рынке условиях. Эта точка отражает 
среднюю (точнее, медианную) цену. Институт красоты Babor предлагает цену 
18 480 рублей. 
Цена предельной дешевизны продукта - при более низкой цене доля 
покупателей, отказывающихся из-за вызывающей сомнение в качестве услуги 
и профессионализме мастера цены, начинает стремительно увеличиваться. 
Находится на пересечении кривых «слишком дешево» и «недешево» (PMC - 
point of marginal cheapness). Цена предельной дешевизны – 14 700 рублей за 
услугу.  
Цена предельной дороговизны продукта - при более высокой цене 
существенно возрастает доля покупателей, отказывающихся от данной услуги.  
Находится на  пересечении кривых «слишком дорого» и «недорого»  (PME - 
point of marginal expensiveness). Цена предельной дороговизны – 22 тыс. руб. 
В ходе проведенного исследования чувствительности покупателей к 
уровню цен на рынке косметологических услуг была выяснена цена 
безразличия 19 тыс. руб., цена предельной дешевизны 14,7 тыс. руб. и цена 
предельной дороговизны 22 тыс. руб., что позволит в дальнейшем усилить 
конкурентные позиции Институтом красоты Babor, используя ценностный 
подход к ценообразованию. 
Так как по данным исследования чувствительности покупателей к 
уровню цен на рынке косметологических услуг г. Красноярска цена 
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предельной дороговизны услуги по обучению визажу - 22 тыс. руб. И для 
привлечения покупателей лучшим вариантом будет внедрение  
поощрительной скидки с цены и предоставление дополнительного пакета 
услуг. 
Для расчета цены со скидкой используем следующие данные: 
Pбаз - базовая цена без учета скидок; 
C - себестоимость продаж услуги; 
Qз -   количество оказываемых услуг по обучению визажу; 
Q – количество дополнительных услуг . 
Цена с учетом скидки = Pбаз - С - [ ( Рбаз - С ) Q ] / Qз 
Цена с учетом скидки = 23 000 – 15 740 – [(23 000 – 15 740)*37] /11 
Цена с учетом скидки = 20 899 руб. 
Величина скидки = 23 000 – 20 899 = 2 101 рублей, что составляет 10 %. 
При предложенной цене 20 899 руб. выручка составит 773 263 руб., что 
на 89 503 руб. больше фактической выручки от оказания данных видов услуг. 
Далее произведем оценку оценку стратегического риска, связанного с 
усилением конкурентной позиции Институт красоты Babor на рынке 
косметологических г. Красноярска.   
Проблемы риска должны рассматриваться и учитываться как при 
стратегическом планировании, так и в процессе реализации операционных 
задач. 
При комплексном анализе вероятных потерь для оценки риска 
необходимо установить все источники риска связанные со стратегией 
концентрации на сегменте и выделить превалирующие. 
Можно выделить следующие риски, связанные с внедрением стратегии 
концентрации на сегменте: 
 недостаточная компетентность персонала салона; 
 активизация деятельности конкурентов; 
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 вероятность сокращения доходов у некоторой части населения в 
данном сегменте. 
Экспертный метод или метод экспертных оценок основан на 
обработке мнений опытных специалистов. Эксперты дают свои оценки 
вероятностей возникновения определенных уровней потерь, по которым 
определяется среднее значение экспертных оценок, и строится кривая 
распределения вероятностей.  
На основании анализа мнений экспертов по каждому виду риска и 
источнику получения информации мы проставляем баллы от единицы до трех, 
в зависимости от того, как оценен риск, если он высок, то проставляется - 3, 
средний –2, низкий – 1. Затем по каждому виду риска рассчитаем его 
средневзвешенную с учетом коэффициента вероятности  по каждому риску.  
Затем строится следующая таблица 3.4. 
 
Таблица 3.4 - Экспертная оценка возможности  риска для Института красоты 
Babor на рынке косметологических услуг г. Красноярска 
Вид риска Значимость Вероятность 
Суммарная 
оценка 
1) Недостаточная компетентность персонала 
салона 
0,2 1 0,2 
2) Активизация деятельности конкурентов 0,25 2 0,5 
3) Вероятность сокращения доходов у 
некоторой части населения в данном сегменте 
0,25 2 0,5 
Суммарный риск 0,7 - 1,2 
 
 В результате оценки получаем величину коэффициента риска, которая 
располагается в интервале от 1 до 3. Если коэффициент риска находится в 
интервале 2,4;3, то деятельность компании осуществляется в условиях 
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высокого риска. Если значения коэффициента входят в интервал 1.7;2.4, то 
деятельность осуществляется в условиях среднего риска. Если величина 
коэффициента принимает значения 1; 1,7,то риск минимален. 
Из приведенного в таблице  расчета мы видим, что ведение на рынке 
Институтом красоты Babor стратегии концентрации на сегменте  проходит в 
условия минимального риска. Все риски стратегической деятельности 
находятся на среднем или минимальном уровне. Самые высокие 
средневзвешенные показатели - это риск активизация деятельности 
конкурентов и риск, связанный с тем, что подражания  конкурентов 
уменьшают преимущества, связанные с дифференцированием. Можно снизить 
данные показатели  за счет  систематического анализа конкурентной среды, и 
оперативности принимаемых стратегический решений. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 
 
В соответствии с  поставленной цели в дипломном проекте были 
решены следующие задачи:  
– исследованы тенденции и перспективы рынка косметологических 
услуг;  
– проведен сравнительный анализ конкурентов на рынке 
косметологических услуг г. Красноярска;  
– оценена рыночная позиция ООО «4 Сезона» Институт красоты Babor;  
–  разработаны мероприятия по усилению конкурентной позиции ООО 
«4 Сезона» Институт красоты Babor на рынке косметологических услуг г. 
Красноярска; 
– дана оценка экономической эффективности предлагаемых 
мероприятий.  
Рынок бытовых услуг в России развивается и с каждым годом оборот в 
этой отрасли сферы услуг увеличивается. Развитие рынка бытовых услуг в 
РФ по многим показателям отстает от европейского, и в первую очередь это 
связано с уровнем благосостояния граждан. Лидером по обороту бытовых 
услуг является Москва, на долю этого города приходится около 20% всего 
оборота. Связано это не только с самым высоким уровнем жизни в стране, но 
и в большой концентрации в столице России, различных офисных 
учреждений и бизнес-центров, которые являются корпоративными 
клиентами компаний оказывающих бытовые услуги. 
По сравнению с 2013 г., рост объема платных бытовых услуг 
населению составил 8% и в 2014 г. составил 806 млрд. руб. Это четвертый 
показатель в сфере услуг, который составляет почти 11% от общего оборота 
в этой отрасли экономики. В целом, в сфере бытовых услуг за последние 
десять лет оборот вырос в 3,5 раза 
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Косметические и парикмахерские услуги в структуре платных бытовых 
услуг населению РФ занимают третью позицию и составляют 11,5%. 
Доля косметических и парикмахерских услуг в объёме всех 
предоставленных платных бытовых услуг населению Красноярского края  в 
2015 г. составляла 23,31%, что на 1,8% больше, чем в 2014 г. Увеличение 
продолжилось и в 2014 г., объем косметологических и парикмахерских услуг, 
оказанных населению Красноярского края составил 2864 млн. руб. В тоже 
время в 2015 г. уже наблюдалось снижение объема оказываемых 
косметологических и парикмахерских услуг, что вызвано прежде всего 
снижением платежеспособного спроса среди населения.  
 Проведенный анализ позволил сделать вывод, что рынок 
косметологических услуг в РФ и Красноярском крае является перспективным 
с точки зрения емкости и прибыли, но в тоже время высоконкурентным.  
Ежегодно открывается множество предприятий индустрии красоты  все с 
большими и лучшими по качеству услугами. Меняются и предпочтения 
потребителей к услугам салонов красоты. Поэтому для того, чтобы выжить в 
острой конкурентной борьбе, необходимо заниматься изучением факторов 
внешней и внутренней среды организации, тщательно планировать бизнес  и  
следить за  появлением новых технологий  салонного бизнеса. 
Объектом исследования в данном дипломном проекте выступает ООО 
«4 сезона» Институт Красоты Babor. 
Выручка за анализируемый период претерпела некоторые изменения, в 
2014 г. наблюдалось увеличение выручки, однако в 2015 г. вслед за ростом 
выручки последовало ее снижение, которое составило в стоимостном 
измерении 440 тыс. руб.  Рост выручки в 2014 г. на 1890 тыс. руб. был связан с 
увеличением объема оказываемых косметологических услуг. В 2015 г. 
сокращение выручки произошло из-за снижения платежеспособного спроса, 
как рынке косметологических услуг, так и в других сферах экономики.  
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Анализируя показатели рентабельности можно сделать вывод, что они 
находятся на достаточно низком уровне в сравнении со средними значениями 
аналогичных показателей на рынке косметологических услуг.  
С целью усиления позиций ООО «4 сезона» Институт Красоты Babor 
был проведен сравнительный анализ конкурентов . 
Было выявлено, что Институт красоты Babor имеет слабые стороны. В 
первую очередь, это цены. Например, основной конкурент Центр эстетической 
медицины «Реновацио» работает с косметической продукцией 
ориентированной как на посетителей со средним достатком, так и на более 
обеспеченных граждан. Некоторые виды услуг, оказываемые салоном-
конкурентом «Реновацио», не входят в спектр услуг Института красоты Babor. 
Поэтому определенную часть потенциальных клиентов,  Babor уступает этому 
конкуренту. 
Учитывая данные конкурентного анализа, а также исследовав 
предпочтения клиентов, для Института красоты Babor была выбрана стратегия 
концентрирования (фокусирования) на дифференциации.  
Ведение на рынке Институтом красоты Babor стратегии концентрации 
на сегменте  проходит в условия минимального риска. Все риски 
стратегической деятельности находятся на среднем или минимальном уровне. 
Самые высокие средневзвешенные показатели - это риск активизация 
деятельности конкурентов и риск, связанный с тем, что подражания  
конкурентов уменьшают преимущества, связанные с дифференцированием. 
Данные показатели  можно снизить за счет  систематического анализа 
конкурентной среды, и оперативности принимаемых стратегический решений. 
Таким образом, выбранная конкурентная стратегия будет 
способствовать усилению конкурентных позиций Института красоты Babor на 
рынке косметологических услуг г. Красноярска. 
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ПРИЛОЖЕНИЕ А 
 
Анкета, разработанная для проведения количественного  
исследования рынка косметологических услуг г. Красноярска 
 
Район города  Анкета №  ФИО интервьюера  Дата опроса 
       
 
ЗДРАВСТВУЙТЕ! 
ИНСТИТУТ КРАСОТЫ BABOR ПРОВОДИТ ИССЛЕДОВАНИЕ РЫНКА 
КОСМЕТОЛОГИЧЕСКИХ УСЛУГ Г. КРАСНОЯРСКА 
МЫ ПРОСИМ ВАС УДЕЛИТЬ НАМ НЕМНОГО ВРЕМЕНИ И ОТВЕТИТЬ НА 
НАШИ ВОПРОСЫ. 
 
1. Какие Салоны красоты г. Красноярска Вы знаете? 
__________________________________________________________________________ 
 
2. В каких салонах Вы делали косметологические процедуры? 
 Институт красоты Babor       Салон «Облик» 
 Центр эстетической медицины «Реновацио»    Салон «Вселенная молодости» 
 Салон «Дали»                    Салон «Effi» 
 Салон «Отражение»        Другие салоны ____________ 
 Салон «Нефертити»      
 
 
3. Удовлетворяет ли Вас выбор косметологических процедур в  г. Красноярске? 
 Да 
 Нет, потому что большой ассортимент не позволяет выбрать что-то определенное 
 Нет, потому что нет достаточного выбора 
 
4. Как часто Вы посещаете косметологические процедуры? 
 Несколько раз в неделю 
 Один раз в неделю 
 Несколько раз в месяц 
 Один раз в месяц 
 Несколько раз в год 
 
 
5. Что для Вас важно при выборе косметологических процедур? 
__________________________________________________________________________ 
 
6. Выберите 5 факторов, которые влияют на Ваше решение о выборе 
косметологических процедур  и расставьте оценки от 1 до 5 в зависимости от 
приоритетности для Вас (5 – самое важное, 1 – наименее важное). 
Факторы Баллы 
Цена   
Эстетические свойства  
Известность Салона  
Рекомендации знакомых  
Реклама  
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Квалификация персонала Салона  
Ассортимент  
Наличие скидок, дисконтных карт  
Месторасположение и интерьер Салона  
Другое 
___________________________________________ 
 
 
7. Знаете ли Вы Институт красоты Babor? 
 Да 
 Нет (если ответ «нет», переходите к 13 вопросу) 
 
8. Посещали ли Вы когда-нибудь Институт красоты Babor? 
 Да 
 Нет (если ответ «нет», переходите к 13 вопросу) 
 
9. Оцените, пожалуйста, мебель Институт красоты Babor по следующим критериям, 
по десятибалльной шкале (10 – очень хорошая оценка, 1 – очень плохая оценка). 
Критерии выбора Баллы 
Уровень цен  
Ассортимент  
Качество обслуживания (квалификация персонала)  
Удовлетворение от процесса оказания услуги (специальный подход, VIP-
обслуживание) 
 
Месторасположение и интерьер салона  
Степень доверия к салону  
Качество предлагаемой продукции  
Эстетические свойства продукции  
Реклама  
 
10. В какой степени Вы остались удовлетворены Институтом красоты Babor, по 
пятибалльной шкале (5 – абсолютно удовлетворен, 1 – абсолютно не удовлетворен)?  
__________________________________________________________________________ 
 
11. Готовы ли Вы рекомендовать Институт красоты Babor своим друзьям и 
знакомым? 
 Да 
 Нет 
 Затрудняюсь ответить 
 
12. Готовы ли Вы и дальше совершать косметологические процедуры в Институте 
красоты Babor? 
 Да 
 Нет 
 Затрудняюсь ответить 
 
13. Ваш пол? 
 Мужской 
 Женский  
 
14. Ваш возраст? 
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 до 24 лет                 46-55 лет     
 25-35 лет      старше 55 лет 
 36-45 лет    
 
15. Ваш род деятельности? 
 Руководитель                    Домохозяйка 
 Специалист         Пенсионер 
 Рабочий                     Временно безработный 
 Служащий         Другое ______________  
  
 
16. Укажите, пожалуйста, ежемесячный уровень дохода? 
 до 25 тыс. руб.                    от 60 тыс. руб. до 80 тыс. руб.    
 от 25 тыс. руб. до 40 тыс. руб.      более 80 тыс. руб. 
 от 40 тыс. руб. до 60 тыс. руб. 
 
17. Район города, в котором Вы проживаете? _____________________________ 
 
 
СПАСИБО ЗА ПОМОЩЬ В ИССЛЕДОВАНИИ! 
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